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1. RESUMEN EJECUTIVO  
Hoy en día las empresas se enfrentan a competidores cada vez más amplios, lo 
que hace que todas las actividades relacionadas con la comercialización y 
distribución de sus productos o servicios adquieran una mayor relevancia. 
En el presente trabajo abordaré la apertura comercial de país, estadísticas de 
importaciones y exportaciones del año 2015 a 2017 y tratados internacionales, 
esto con el fin de ver el papel tan importante que tiene una empresa que brinda 
servicio de agencia aduanal en el comercio internacional. 
Para poder tener una perspectiva de cómo funciona una empresa que brinda el 
servicio de agencia aduanal plantearé los procesos operativos de la empresa 
Customs Handling Zai, donde participo como socia fundadora. Cabe aclarar que 
los procesos que llevan a cabo las empresas son diferentes, cada una tiene un 
plan estratégico para poder tener una mejor eficiencia y eficacia en sus 
operaciones. 
Customs Handling, desde su inicio, ha buscado mejorar su servicio y con este 
trabajo plasmaré paso a paso el crecimiento que ha tenido hasta la fecha, 
podremos ver como se fundó, cual es la planeación estratégica que tiene, la 
problemática que tuvo en su inicio, los objetivos, informe detallado de sus 
actividades y los resultados obtenidos como empresa a lo largo de su trayectoria.  
Podremos ver que la aplicación de conocimientos adquiridos a lo largo de la 
carrera en Comercio Internacional fue fundamental para entender los procesos 
operativos de la empresa.  
Con lo anterior podremos observar que la empresa además de tener objetivos 
claros de crecimiento, también apoya a egresados en la Licenciatura en Comercio 
Internacional y particularmente nos enfocamos a jóvenes egresados de la UAEM, 
esto para brindarles una oportunidad de empleo. Como sabemos las empresas 
exigen que los candidatos cuenten con experiencia profesional para poder ser 
contratados.   
Concluyendo, se podrá ver el impacto que tiene la experiencia laboral, resaltando 




2. IMPORTANCIA DE LA APERTURA COMERCIAL EN MEXICO   
Generalmente, los economistas concuerdan en que el comercio internacional tiene 
un efecto positivo en el crecimiento económico global de un país. Sin embargo, la 
apertura comercial afecta no sólo al crecimiento económico, sino a toda la 
estructura productiva, como la ubicación de las actividades económicas (Behrens, 
et al, 2007; Krugman, 1991, y Hanson, 1998). En general, se ha esperado que 
México se beneficie de sus costos de mano de obra más bajos al insertarse a la 
competencia mundial. La proximidad física de sus regiones fronterizas implica que 
el norte de México goza de una ventaja geográfica en la producción al estar cerca 
del mercado de los Estados Unidos y que quizá se beneficia más que las demás 
regiones del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (ya renegociado). La 
evidencia empírica mediante la cual se busca medir el efecto que el TLCAN tuvo 
en la disparidad norte-sur; ha tenido resultados mixtos (Aroca, Bosch y Malo, 
2005; Krugman y Livas Elizondo, 1996; Hanson, 2001; Rodríguez Pose y Sánchez 
Reaza, 2005; Smith, 1990, entre otros). 
En julio de 1986, México se adhirió al Acuerdo General de Tarifas y Comercio 
(GATT por sus siglas en inglés); desde entonces, el país inició una evolución 
ininterrumpida de apertura comercial para ser ahora una de las economías más 
abiertas del globo. Así, mientras en algunos países desarrollados se cuestionan 
los beneficios de la globalización, por ahora, México se encuentra comprometido 
con la apertura comercial y como miembro de los principales acuerdos que 
conforman la actual globalización del comercio, la inversión y los servicios. 
Durante el periodo conocido como el desarrollo estabilizador (1956-1970), se 
incrementaron las barreras comerciales con un significativo sesgo anti importador. 
La crisis de balanza de pagos de 1976 fue seguida por un periodo de liberalización 
de las importaciones entre 1977 y 1979, cuando empieza a considerar el adherirse 
al GATT. 
La apertura comercial en México dio paso a eventos claves que son: el propio 
ingreso al GATT en 1986, la introducción al pacto en 1987, el inicio del TLCAN en 
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1994 y la introducción de otros tratados de libre comercio, esto llevo a la 
reconfiguración completa de la producción y la vida en México. 
México tuvo un cambio importante con la firma del Tratado de Libre Comercio de 
América del Norte (TLCAN), ya que dejó de depender gradualmente de la 
producción de petróleo, convirtiéndose paulatinamente en una economía 
manufacturera. 
Tabla 1. Exportaciones de México 2016 y 2017 
  




El crecimiento económico del país no ha alcanzado las expectativas fijadas en la 
apertura comerical, este cambio fue insuficiente para generar los empleos y 
aumentar el bienestar económico de la población. Países como Corea del Sur, 
Singapur y China por mencionar algunos, cuentan con tasas de incremento 
mayores a México, cuando hace 30 años su situación no era mejor que la nuestra, 
esto se debe a que invierten en grandes cantidades de recursos en ciencia, 
tecnología y educación, lo que está contribuyendo a la capacidad productiva, 
además del apertura comercial por sí misma. 
Tomemos en cuenta que varios de estos países no cuentan con vastos recursos 
naturales y, sin embargo, crecen a tasas aceleradas.  
Según (Garza,2018) dice que debemos darnos cuenta de que la inversión en 
educación será la clave para el futuro del país, sobre todo en un entorno donde los 
avances tecnológicos desplazarán a gran parte de la mano de obra 
manufacturera. México es un país que sufrirá estos efectos y es importante 
preparar a la población para emprender estos nuevos retos.    
3. TRATADOS DE LIBRE COMERCIO DE MEXICO  
Un tratado internacional “Es un acuerdo internacional celebrado por escrito entre 
Estados y regido por el derecho internacional, ya consté en un instrumento único o 
en dos o más instrumentos conexos y cualquiera que sea su denominación 
particular”, según la Convención de Viena. Los tratados comerciales reflejan las 
políticas comerciales de los países, los cuales brindan un marco ordenado para 
los flujos de intercambio comercial, los tratados y acuerdos son instrumentos que 
buscan en muchos casos facilitar el intercambio comercial.  “Aun cuando los 
procesos en materia de integración sean distintos y con ritmos diferentes, la 
tendencia a la constitución de grupos económicos regionales entre los que 
destacan la Unión Europea, El Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, el 
Foro de Cooperación Económica Asia-Pacifico (APEC) y el Mercosur 
sudamericano, por mencionar algunos, implican, desde luego, una nueva 
interrelación no solo económica sino con efectos jurídicos, políticos y sociales”. 
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(Mancilla & Hernández 2014). Un tratado internacional es un instrumento regulado 
por el derecho internacional público que se celebra entre Estados o sujetos de 
derecho internacional regido por el derecho internacional y su fin es realizar 
acuerdos que produzcan efectos jurídicos, los cuales resulten beneficiosos para 
los países que los suscriben. (Mancilla & Hernández 2014). 
México cuenta con una red de 12 Tratados de Libre Comercio con 46 países 
(TLCS),32 Acuerdos para la promoción y protección recíproca de las inversiones 
(APPRIS), con 33 países y 9 acuerdos de Alcance Parcial en el marco de la 
Asociación Latinoamericana de Integración. (Secretaria de Economía 2015). 
A continuación, se presenta un mapa donde se ven los tratados que tiene México 
con otros países. Ver imagen 1 
IMAGEN 1. Tratados comerciales de México 
 




Algunos de los beneficios que se tiene cuando hay tratados internacionales en un 
país son: 
 Asociación entre diferentes economías 
 Oportunidad de empleos 
 Mayor crecimiento tecnológico 
 Mayor libertad económica 
 Menos corrupción y más libertad económica 
 Competitividad y mejora económica 
 Agilización en el trámite de patentes 
 Eliminación de aranceles de importación 
 Más y mejores productos para todos 
Cuando México inicio con la apertura comercial se abrieron oportunidades de 
crecimiento, los tratados internacionales influyeron mucho, esto se reflejó en las 
importaciones y exportaciones del país.  
En las tablas 2,3,4 podemos comparar las importaciones y exportaciones en 







La siguiente gráfica muestra la tendencia que tienen las importaciones y 
exportaciones en México. Como se puede observar, siempre las importaciones de 








Balanza comercial de México  
GRÁFICA 1 
 
Se observa, que México es una economía muy abierta, con un foco en la industria 
manufacturera que es una de las principales proveedoras de exportaciones. Sin 
embargo, el nivel de importaciones supera a las exportaciones. Es así, que las 
actividades operacionales del comercio internacional han ido incrementándose en 
importancia con la profundización de la apertura comercial. Las empresas 
dedicadas a realizar estos procesos son de suma importancia para la economía 
mexicana y es justamente aquí donde se inserta la empresa fundada, las 
importaciones y las exportaciones son parte de nuestro quehacer diario.   
Para los socios de la empresa nos es fundamental saber cuál es la tendencia de 
las importaciones y exportaciones en México, ya que el negocio brinda servicios 
de agencia aduanal, siendo esto lo que nos mantiene como empresa, pues 
entidades como nosotros somos el elemento más importante para los clientes que 
no cuentan con la autorización para realizar los despachos en aduana. Esto es 
porque las operaciones de comercio exterior (importación y exportación) requieren 
de un agente aduanal, que es la persona física autorizada por la Secretaria de 
Hacienda y Crédito Público, mediante una patente, para promover por cuenta 
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ajena el despacho de las mercancías, en los diferentes regímenes aduaneros 
previstos por la ley. Se requiere de la elaboración de un pedimento de importación 
o exportación que compruebe el cumplimiento de las regulaciones y restricciones 
no arancelarias, para brindárselos a la autoridad aduanera para el cotejo de la 
información dada por el agente aduanal o sus dependientes con la mercancía que 
entra al país. Además de tener una autorización para realizar operaciones de 
comercio exterior (Agente Aduanal) se necesita contar con la inscripción al padrón 
de importadores, requisito que exige aduanas para realizar importaciones a 
México.  
En la empresa apoyamos a las personas físicas y morales que no cuentan con 
agente aduanal para la liberación de su mercancía dado que estas no pueden 
entrar a la aduana para realizar sus despachos; asimismo, a los clientes que no 
cuentan con un padrón de importadores. La mayor parte de nuestros clientes 
desconocen de los procesos para importar y exportar, nosotros como empresa 
tenemos un papel muy importante en esto: los asesoramos gratuitamente para 
tener una ventaja competitiva sobre otras organizaciones, además de que somos 
la herramienta para que no aumenten sus gastos teniendo un departamento de 
comercio exterior que le lleve sus operaciones. Este servicio es muy completo y a 
un costo muy bajo, comparado con tener su propio departamento de 
importaciones o exportaciones. 
Antes de que se consolidara nuestra empresa, mis socios y yo trabajamos para 
una agencia aduanal, los tres teníamos una incomodidad con nuestro jefe directo 
por qué no teníamos un buen trato, el sueldo era mínimo, no contábamos con el 
apoyo de la empresa, pasando el tiempo empezamos a tener conflictos más 
severos con el dueño de la empresa, un día nos reunimos y platicábamos nuestras 
incomodidades que teníamos al trabajar en esa empresa. No podíamos renunciar 
ya que cada uno de nosotros tenía gastos que cubrir y si nos quedábamos sin 
trabajo los problemas personales nos afectarían en demasía. Uno de mis socios 
en ese entonces nos comentó que el daba asesoría a una empresa y que con eso 
se ayudaba a salir con sus gastos y nos propuso abrir una empresa para que no 
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estuviéramos padeciendo día con día por gastos o problemas con los jefes de las 
empresas. 
Lo primero que teníamos que hacer era pensar en el nombre que queríamos para 
la empresa, cada uno de los socios propuso tres nombres para poder ingresarlos a 
la notaria, curiosamente el nombre que aprobaron fue uno de los que yo propuse. 
Customs Handling Zai SA de C.V se fundó el 7 de septiembre de 2015, pero inició 
sus operaciones el 28 de septiembre de 2015. 
3.Planeación estratégica 
La planeación estratégica es un concepto en el cual muchos autores tiene su 
propia definición por lo que en este caso para entender el significado de este 
debemos saber primero que es lo que significa la planeación y estrategia como 
conceptos individuales, así podemos entender con mayor claridad lo que es la 
planeación estratégica como definición. 
La planificación es formalmente definida como un proceso de fijación de 
"objetivos" y decidir cómo llevarlos a cabo. Los objetivos son los resultados 
concretos que se desean alcanzar. Planificación, por lo tanto, es un proceso 
especial de los resultados orientado a la toma de decisiones. Identifica objetivos 
importantes y lo que hay que hacer para lograrlos. Esto establece la etapa de 
gestión para seguir los esfuerzos en la organización (Schermerborn Jr. & Wiley, 
1993). Los objetivos representan los resultados que la empresa espera obtener, 
son fines por alcanzar, establecidos cuantitativamente y determinados para 
realizarse transcurrido un tiempo específico (Münch Galindo & García Martínez, 
2003). 
Entendiendo estos dos conceptos nos damos cuenta de que la planeación 
estratégica es fundamental para las empresas ya que esto determina todas las 
acciones necesarias para alcanzar sus objetivos. Si queremos lograr grandes 
metas se deben tener planes estratégicos realistas.   
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En la actualidad lo ideal es tener objetivos flexibles, estar planeando 
constantemente nuestro trabajo, también surgen contratiempos que se deben 
gestionar, no podremos evitarlos, pero si llevando un buen plan estratégico 
podremos estar listos para plantear el mejor necesario.  
Un plan estratégico tiene buenos resultados si los integrantes de la empresa 
tienen los mismos objetivos. En nuestra empresa siempre se planteamos 
estrategias para poder aprovechar al máximo nuestro análisis FODA.  
 
3.1Misión   
Roger Harrison (1986), citado por C. Soler (año), aporta su definición: “La misión 
debe reflejar el objetivo final de la Organización y los valores que las personas 
asocian con el beneficio de la Organización. La misión deja su sello en las 
declaraciones referentes a los objetivos y la filosofía de empresa. Puede inferirse a 
través de las decisiones y sus prioridades. Las estrategias y estructuras están 
subordinadas a la misión” (p. 65). En esta última frase Harrison clarifica de forma 
contundente la subordinación de las estrategias y estructuras a la misión de la 
empresa. Elorduy (1993), citado también por C. Soler, define el concepto de 
Misión como: “la identificación con la razón de ser de la empresa y se corresponde 
con los resultados que persigue con carácter permanente. Se puede concretar en 
dos metas generales: obtener beneficio continuado y ofrecer un producto que 
cubra las necesidades de la sociedad” Mullane (2002) y Cambell (1997) coinciden 
en indicar que la misión de la organización es valiosa porque permite trabajar en 
una visión común para todos. Para Bueno, E., Morcillo, P. y Salmador, Mª. P.: “La 
Misión manifiesta la finalidad y la función de conceptualización de la organización. 
Es la forma de concretar la visión de lo que se quiere ser y hacer y en qué 
negocios se está o se quiere estar. Sirve de guía o referencia de valores, 
responsabilidades y actividades reconocidas y compartidas por las personas que 




En esta misma línea Cardona y Rey, definen la Misión como: 
“La contribución que caracteriza la identidad de un grupo u organización” y 
consideran que la misión es algo mucho más estratégico que un simple mensaje 
atractivo: “La misión es el conjunto de contribuciones con las que una organización 
responde a unas necesidades reales de mercado. Pero no cualquier contribución 
es una misión. Sólo aquellas que caracterizan la identidad y dan sentido a la 
existencia de la compañía” 
Tomando en cuenta las aportaciones de los autores podemos concretar que la 
misión de una empresa es la que define nuestra actividad en el mercado, también 
se determina cual es la ventaja competitiva o diferencia que se tiene respecto a 
nuestros competidores. 
Para la empresa Customs Handling Zai es muy importante que el cliente quede 
satisfecho con el servicio brindado es por lo que la misión de la empresa es la 
siguiente:  
Ser una empresa líder en Servicios de Agencia Aduanal, con un tiempo de 
respuesta ágil, oportuno, confiable, seguro y apegado a la legalidad.  
3.2Visón  
Quigley (1993), define la visión como: “La Visión del liderazgo que implica 
comprender qué ha ocurrido en la historia y que está sucediendo en el presente, 
para poder planificar hacia dónde debe dirigirse la organización. La visión es una 
ruta para el futuro que se ha diseñado”. La visión hace referencia al perfil que se 
desea para la empresa en el futuro, con especial enfoque respecto a otras 
organizaciones rivales. Al analizar su situación actual respecto a lo deseado en el 
futuro se podrán derivar los objetivos a corto, medio y largo plazo, es en definitiva 
una intención estratégica según Gerry Johnson y Kevan Scholes (1999), siendo 
ésta: “aquella que engloba el futuro deseado, o la aspiración de la organización; el 




Tomando en cuenta estos dos conceptos podemos decir que la visión de una 
empresa define las metas que queremos alcanzar en un futuro y estas deben ser 
alcanzables y realistas. 
La visión de Customs Handling Zai es la siguiente: 
Tener un servicio de agencia aduanal dinámica, actualizada, vanguardista en la 
logística, distribución y comercio exterior, con innovación que brinde a nuestros 
clientes un servicio de alta calidad. 
3.3Valores 
Para conocer los valores corporativos de la empresa Customs Handling Zai 
primero debemos saber cómo se determinan los valores y que son, es por lo que a 
continuación comparto algunas definiciones. 
Para Carlos Alberto Mejía C. 2004, los valores corporativos son elementos de la 
cultura empresarial, propios de cada compañía, dadas sus características 
competitivas, las condiciones de su entorno, su competencia y la expectativa de 
los clientes y propietarios. 
Específicamente estamos hablando de conceptos, costumbres, actuaciones, 
actitudes, comportamientos o pensamientos que la empresa asume como normas 
o principios de conducta o que   se propone tener o lograr como una característica 
distintiva de su posicionamiento y/o de sus variables competitivas.  
Este autor menciona en su escrito que los valores se componen por tres 
elementos: 
El deseo o la voluntad: Se refiera al deseo real de ser reconocido de una u otra 
manera esto depende de su concepción de negocio, sus inclinaciones y 
aspiraciones. 
La Estrategia: Es la orientación de su negocio, como lograra posicionarse en la 
mente de sus clientes y competidores. 
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El compromiso: Son cosas que se deciden con la reflexión y la voluntad, el cómo 
se van a desarrollar en realidad.    
Según Ing.Luis Pimentel Villalaz, M.B.A, septiembre de 1999, los valores son el 
conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestión de la organización. 
Constituyen la filosofía institucional y el soporte de la cultura organizacional. 
Este autor determina que el objetivo básico de la definición de los valores 
corporativos es el de tener un marco de referencia que inspire y regule la vida de 
la organización.  
Sabiendo el concepto de los valores corporativos y el cómo determinan, se 
resume que estos deben tener principios éticos sobre los que se basa la cultura de 
la empresa ya que son la personalidad de la entidad.  








Estos valores nos definen como empresa ya que los socios conversamos para 
saber los valores que tendríamos que aplicar en nuestro negocio con el fin de que 
el cliente tenga confianza y seguridad de que se le brindara un servicio de alta 
calidad. 
Para llevar a cabo la misión, lograr la visión y aplicar los valores de una empresa 
se necesita contar con una planeación estratégica para que los empleados la 
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lleven a cabo, por lo que, a continuación, se presenta el organigrama de Customs 
Handlig Zai y se describen los puestos de cada uno de los colaboradores.  
 
 DESCRIPCIÓN DE PUESTOS 
A continuación se presenta el organigrama de la empresa como contexto general 








Asamblea de socios: Son los dueños de la empresa, quienes tomamos 
decisiones acerca de la misma, así como de sus empleados. 
Director General: Él se encarga de firmar todos los documentos necesarios para 
que se pueda llevar a cabo una operación ya sea en Aduna Terrestre o Marítima, 
así como negociaciones con clientes. 
Gerente General: Apoya al director general con las negociaciones con los 
clientes, así como coordinar a los ejecutivos con sus labores a realizar. 
Gerente de Operaciones: Él es el encargado de coordinar todas las operaciones 
en aduanas terrestres, aéreas o marítimas, coordinar a los ejecutivos de ventas, 
capacitación para los ejecutivos de ventas. Realiza compras al extranjero  
Buscar cartera de clientes para que el equipo de ventas pueda ofrecer los 
servicios con los que cuenta esta empresa. Es decir, tiene a su cargo las 
operaciones y el departamento comercial. Este es el puesto que yo ocupo en la 
estructura organizacional. 
Coordinador de Trafico: Su labor es supervisar que todas las operaciones no 
cuenten con contratiempos, indicarles a los ejecutivos de tráfico sus labores de 
cada operación y que la entrega de mercancía se haga en tiempo y forma de 
acuerdo a lo acordado con los clientes. 
Contador público: Lleva toda la contabilidad de la empresa para que no 
tengamos problemas con lo solicitado por la autoridad y seguir activos tanto como 
empresa, así como en el padrón de importadores. El departamento de contabilidad 
depende un contador contratado por la empresa.  
Ejecutivo de tráfico: Encargado de captura de pedimentos, subir a VUCEM, 
COVE todos los documentos para realizar pago de pedimento, así como glosar 
documentación, comunicación con el agente aduanal para revisión y pago de 
pedimento, programar tránsitos, cotizar fletes internacionales y naciones, solicitar 
UVA y cartas cupo al almacén, enviar documentación para la recepción de la 
mercancía en el almacén, solicitar cálculo de impuestos cuando la importación 
tenga clave de pedimento A4, solicitar costo de flete para la entrega en Amazon. 
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Archivar los expedientes de clientes para poder pasarlo a contabilidad y realice 
facturas. 
Tramitador: Se encarga de recolectar guías, revalidarlas y realizar despacho. Se 
pone en contacto con el transporte para la liberación de la mercancía. 
Ejecutivo de ventas:  Se encarga de cerrar el mayor número de ventas, mandar 
cotizaciones que soliciten los clientes, dar seguimiento a los embarques que se 
tengan por día para indicarle al cliente el estatus de sus operaciones, también se 
encarga de la posventa esto es para saber que modificar del servicio.  
Asistente de contabilidad: Es la responsable de entregar al contador todos los 
documentos necesarios para que realice facturas y estados financieros de la 
empresa. 
Recepcionista: Su función es contestar teléfono, checar pendientes de los socios, 
si el área de contabilidad está saturada con trabajo ella se encarga de facturar y 
realizar la cuenta de gastos de los clientes, así como enviarla por correo 
electrónico. 
Mensajero: Encargado de llevar documentación a la aduana y a las distintas 
instituciones con las que se realizan tramites  
Como se podrá notar en el organigrama existe una asamblea de socios, el cual es 
el máximo órgano administrativo, responsable de marcar la pautas y dirección de 
la empresa a través de la ejecución del gerente general. 
Algo importante que no está en el organigrama es que contamos con 3 personas 
que realizan prácticas profesionales dentro de la empresa, las personas que 
apoyamos en esto son la Universidad Autónoma del Estado de México 
Nezahualcóyotl.   
Cabe resaltar que en la empresa tengo a mi cargo dos áreas como gerente de 
operaciones: el departamento comercial y el departamento de operaciones. Entre 
mis funciones esta coordinar al personal que realiza toda la operación de la 
empresa para que se le entregue al cliente en los tiempos acordado. También 
estoy encargada de darle una cartera de clientes al ejecutivo de ventas para que 
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pueda trabajar en cerrar la venta, así como de capacitarlo para que tenga una 
mayor eficiencia en el cierre de la venta. 
 
4. Problemática identificada de la empresa Customs Handling Zai  
Customs Handling inicio sus actividades el 23 de septiembre de 2015 por lo cual 
somos una empresa joven de 3 años de presencia y trayectoria en el mercado, 
pero los socios contamos con más de 10 años de experiencia en este ámbito.  
Desde el comienzo de nuestras actividades, nos especializamos en servicios de 
comercio exterior, logística internacional y servicios de agencia aduanal. Ya 
podíamos brindar un servicio integral de alta calidad y eficiencia que permitiría a 
nuestros clientes la tranquilidad y el ahorro de recursos económicos. 
A pesar de que podíamos brindar estos tipos de servicios se nos entorpecía 
llevarlo a cabo porque carecíamos  de un plan estratégico que nos permitiera tener 
objetivos claros, los primeros tres meses se nos complicaron demasiado: solo 
contábamos con un  cliente. Los socios queríamos crecer mes con mes pero no 
teníamos los recursos necesarios para invertir en publicidad o contratar más 
personal, pasado los meses empezamos a tener más clientes y la problemática 
que nos invadía en esos momentos era  tener que contratar   personal que nos 
apoyara al desarrollo de nuestras actividades, los socios desde que creamos la 
empresa nos propusimos, no solo crecer nosotros, sino apoyar a los chicos que 
tiene problemas en conseguir un trabajo al  carecer de experiencia profesional, 
pues la mayoría de las empresas piden este requisito para la contratación de 
nuevos colaboradores.  
 
En resumen, la empresa enfrentó dos problemas: 




 Falta de personal, el objetivo fue contratar personal adecuado a las 
necesidades de la naciente empresa. 
 
     5. INFORME DE ACTIVIDADES 
5.1 Administración de recursos en la apertura de la empresa 
La administración busca alcanzar los objetivos de una organización esto mediante 
la organización, planificación y la dirección de los recursos a su disposición. Está 
vinculada al rendimiento y funcionamiento de las organizaciones.  
Por lo tanto, la administración de recursos es en el manejo de estos medios que 
pueden ser tangibles o intangibles, esto coordinando las actividades de trabajo de 
modo que se realicen de una manera eficaz y eficiente permitiendo la satisfacción 
de los intereses.  
Dentro de cualquier empresa cuando se habla de administración de recursos se 
está hablando de la correcta gestión de los recursos humanos, financieros y 
materiales. 
     5.1Humanos (conocimiento, comunicación y motivación) 
Los recursos humanos es el departamento de una empresa que se encarga de la 
gestión y a la administración del personal, en sus orígenes esta rama de la 
administración se encargaba de funciones de la administración de personal, ahora 
con el paso del tiempo ha ido asumiendo progresivamente funciones que se 
relacionan con la misión del personal (Delgado, 2008). 
Fue a finales del siglo XIX donde se establecieron los principios básicos de la 
organización científica del trabajo y surgen los principales modelos de 
organización. Los objetivos principales del área de recursos humanos son 
seleccionar y desarrollar un conjunto de individuos con habilidades, motivación y 
satisfacción suficiente para conseguir los objetivos de la organización, lograr la 
satisfacción suficiente para conseguir que las condiciones de trabajo sean 
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favorables para el desarrollo y la satisfacción concreta de las personas, así como 
para el logro de sus objetivos individuales. (Montes, 2006). 
Para nuestra empresa, la motivación es algo muy especial, pues la empresa 
funciona gracias a los empleados en general, si ellos tienen una buena motivación  
harán mejor su trabajo, se van a desempeñar en un ambiente de armonía, eso 
hace de la empresa, una buena empresa, habla bien de ella, y hace que los 
empleados hablen bien de ella, dándonos a conocer como una de las mejores, ya 
que los empleados son los que en muchas ocasiones los que nos pueden 
recomendar. 
Una de las problemáticas básicas de nuestra empresa era el conseguir el personal 
idóneo para nuestra naciente empresa. En un primer instante, la estratégia 
seguida fue el dar oportunidad a las personas recien egresadas de la Licenciatura 
en Comercio Internacional de la UAEM y posteriormete mantenerlos motivados y 
con alto rendimiento.  Como socios nos enfocamos a personas de confianza que 
tuviéramos cerca y que tuvieran muchas ganas de aprender, esto para apoyarlos 
en su desarrollo profesional, es por lo que propuse a los chicos de la UAEM, ellos 
como yo, tuvieron muchas dificultades para conseguir un empleo por no tener 
experiencia profesional. Hoy en día contamos con 4 empleados egresadas de la 
UAEM Nezahualcóyotl y tres personas de prácticas profesionales. Esto con el fin 
de que nos apoyen en el crecimiento de la empresa y para que tengan un 
desarrollo profesional óptimo. 
Para nosotros es muy importante que el personal tenga conocimiento, 
comunicación y motivación por lo que llevamos a cabo lo siguiente: 
Comunicación  
 Tenemos reuniones semanales para comunicarles los nuevos objetivos 
alcanzar. 
 Comunicamos los nuevos proyectos que tiene planeados la empresa  
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 Por lo menos una vez cada 3 meses se les pregunta que tan a gusto están 
con las actividades que realizan. 
 Cuando hay aumento de trabajo se les pregunta que necita para que se les 
faciliten sus actividades de la mejor manera y sin tanto esfuerzo. 
Conocimiento 
 Capacitación continua  
Motivación  
 Se les pagan horas extras  
 Tenemos pago de comisiones  
 Brindamos préstamos  
 Saben que si necesitan faltar o salir temprano nosotros no tenemos ningún 
inconveniente 
 Si trabajan horas extras se les manda en taxi a su casa y al siguiente día 
pueden llegar 2 horas tarde.  
5.2 Tangibles (Físicos y financieros) 
Los recursos tangibles son los más fáciles de identificar y evaluar: los estados 
contables identifican y valoran los recursos financieros y los activos físicos. Con 
estos pretendemos comprender su potencial para crear una ventaja competitiva. 
Urrea & Romero 2008 dicen, en términos generales, pueden concebirse a la 
gestión de recursos físicos y financieros como una parte de la administración, cuyo 
objeto es estudiar la adquisición, manejo, control y seguimiento de los recursos 
que se utilizan en cualquier tipo de organización para el desarrollo de su proceso 
productivo de bienes o servicios. 
La gestión de recursos físicos y financieros hace parte de la administración, entre 
otras razones, porque utiliza los principios y los instrumentos de trabajo que esta 
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emplea. Los recursos a los que se hace referencia son de carácter financiero, en 
este caso los establecimientos en los presupuestos de las organizaciones: así 
como a los de carácter inmueble como pueden ser plantas de producción, terrenos 
y bodegas: así como a los inmuebles y bienes de consumo, como maquinaria y 
equipos, elementos de papelería, cafetería, aseo, entre otros. 
Por lo tanto, como puede observarse, la gama de recursos es bastante amplia y 
será necesario acudir a algún tipo de clasificación que permita distinguir dichos 
bienes con mayor claridad. 
Algunos de nuestros recursos físicos y financieros con los que contamos son: 
Físicos 
 12 Equipos de compto  
 14 Escritorios  
 7 Impresoras  
 25 Sillas 
 Papelería  
 1 motocicleta  
 9 Teléfonos fijos  
 8 Teléfonos Celulares 
 1 Oficina con 3 niveles (Rentada) 
 12 Archiveros  
 1 Sala para la recepción  
 1 Horno de microondas  
 1 Refrigerador  
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 1 Comedor  
 1 Mesa para sala de juntas  
 Material para limpieza  
 3 Televisiones  
Financieros  
 Pago de Impuestos al SAT (Declaración de IVA mensual) 
 Pago de Impuestos por pedimento generados  
 Facturas Pagadas a nuestros proveedores  
 Pago de impuestos a instituciones bancarias  
 Estados Financieros de la empresa 
  
5.3 Intangibles (Reputación, tecnología y cultura) 
Los recursos intangibles contribuyen mucho más que los tangibles al valor de sus 
activos totales y suelen ser en su mayor parte indivisibles en los estados 
financieros de la empresa. Las marcas registradas y otras marcas comerciales son 
una forma de activos relacionados con la reputación: su valor reside en la 
confianza que infunden a los clientes. Al igual que la reputación, la tecnología es 
un activo intangible cuyo valor no se evidencia con claridad en la mayoría de los 
balances de las empresas. (Mateo,2011). 
La reputación, tecnología y cultura dan un posicionamiento comercial importante a 
las empresas, ya que de aquí partimos para generar ventajas competitivas 
respecto a nuestros competidores, nuestra empresa tiene muy claro estos 
aspectos por ello planteamos lo siguiente: 
Reputación  
 9 de cada 10 clientes queda satisfecho con nuestro servicio 
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 Asumimos compromiso con el cliente, esto es, si no le entregamos su 
mercancía en tiempo, la empresa corre con los gastos adicionales que se 
hayan generado por el retraso. 
 Ofrecemos asesoría gratuita 
 Hablamos con la verdad a nuestros clientes 
Tecnología  
 Contamos con equipos de cómputo que si no son de última tecnología si 
sobrepasan nuestras necesidades de trabajo.  
 Usamos programas actualizados para todos los departamentos más 
importantes de la empresa (operativo y contable).  
 Servidores WIFI que permiten una conexión constante de internet a los 
empleados, pues si no hay internet en alguno de los que tenemos, de 
inmediato los colaboradores se conectan a otro para que sigan trabajando. 
Cultura 
 Se le hace sentir al cliente que no es solo eso, sino que lo vemos como 
un aliado de negociación. 
 Compromiso con los intereses del cliente  
 Maximizar los recursos  
 Maximizar los esfuerzos 
5.4 Administración de procesos 
Somos un Grupo de Profesionistas Unidos con el único propósito de servir y 
apoyar a nuestros clientes en el ámbito del Comercio Exterior, nuestro Grupo 
cuenta ya con más de 10 años de experiencia en el medio, tiempo en el cual nos 
hemos consolidado como uno de los más completos prestadores de Servicios 
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abarcando todos y cada uno de los eslabones de esta cadena a veces complicada 
del Comercio Exterior.  
Nuestra oficina se encuentra en la Ciudad de México y nos hemos esmerado en 
dar solución a las necesidades en el ámbito Aduanal, Fiscal, Legal, Almacenaje, 
Asesoría en Comercio Exterior, Transportación y Logística tanto Nacional como 
Internacional.  
Contamos también con corresponsales en los principales Países del Mundo y sus 
ciudades para facilitar la Logística Multimodal y los trámites inherentes a sus 
Importaciones o Exportaciones.  
Tenemos un servicio integral de alta calidad y eficiencia que permite a nuestros 
clientes la tranquilidad y el ahorro de recursos económicos. 
Ofrecemos un servicio profesional de alta competencia y con un elevado estándar 
de calidad y confianza, siempre a prueba de los clientes más exigentes. Nuestra 
empresa, es sinónimo de calidad, confianza y profesionalismo de alto valor 
agregado. 
 
Las principales corresponsalías con las que contamos son:  
 
- Altamira, Tamaulipas  
- Manzanillo, Colima  
- Nuevo Laredo, Tamaulipas  
- Pantaco, México  
- Veracruz, Ver.  
-Reynosa 
-Lázaro Cárdenas  
 
Los principales servicios que presta la empresa son: Servicio de comercializadora, 






5.5 Servicio de comercializadora 
Una comercializadora se encarga de comercializar un producto finalizado, 
podríamos decir que la razón de ser una empresa comercializadora es mercadear 
un producto y/ o servicio ya existente o manufacturado.  
Para que nuestra empresa pueda brindar este servicio se inscribió al padrón de 
importadores, ya que es un requisito que pide la autoridad para poder realizar 
importaciones. 
Para darnos de alta en al padrón de importadores cubrimos los siguientes 
requisitos: 
1.- Estar inscrito y activo nuestro RFC  
2.- Contamos con e-firma vigente  
3.-Estar al corriente en el cumplimiento de nuestras obligaciones fiscales  
 Para efecto de lo anterior, se valida la constancia de cumplimiento de 
obligaciones fiscales prevista en el artículo 32-D del Código, debe de estar 
en sentido positivo. 
 No encontrarse al momento de ingresar la solicitud en el listado de 
empresas publicadas por el SAT en términos de los artículos 69 y 69-B, 
tercer párrafo, del Código, con excepción de lo dispuesto en la fracción VI, 
del referido artículo 69. 
4.- El domicilio fiscal debe encontrarse como localizado en el RFC o en proceso de 
verificación.  
5.- El estatus del Buzón tributario, debe de encontrarse como “Validado” 
6.- Contar con un agente aduanal, apoderado aduanal y/o representante legal, que 
realizará sus operaciones de comercio exterior, en cumplimiento a la obligación 
prevista en el artículo 59, fracción III, segundo párrafo de la Ley. 
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Reuniendo los requisitos anteriores procedimos a ingresar la solicitud en la página 
del SAT siguiendo los siguientes pasos:  
1.- Ingresamos en la página del SAT dando clic en el apartado de trámites. 
 
2.- Una vez dentro de la sección RFC, se desplegarán los servicios a los que 
tenemos acceso los contribuyentes, relacionados al Padrón de Importadores y 
Padrón de Importadores de Sectores Específicos. Seleccionamos la opción 
inscripción. 
 
3.- El portal brinda dos opciones para registrase e ingresar al nuestro portal: 




b) Con el uso de la e.firma.  
 
 
4.- Ingresando con el RFC, la contraseña y la e.firma , se desplegó el formulario 
con los datos de identificación precargados. En la sección de encargos que se 
confieren indicamos el número de patente de agente aduanal y seleccionamos su 
vigencia, como la patente es válida se mostraron de forma automática los datos 

















6.- Dando continuar apareció un resumen general de la solicitud, observamos que 
los datos fueran correctos y se procedió a seleccionar el botón confirmar.  
 
 
7.- Se muestra una pantalla donde tuvimos que capturar la contraseña de la e-







8. Una vez que adjuntamos los archivos antes mencionados se procedió a 
seleccionar el botón continuar. 
 
 
9.- Por último, nos aparece una ventana donde indicamos concluir solicitud. 
 
Con este 
último paso generamos el acuse del trámite para el alta del padrón de 
importadores, para saber si nuestra solicitud fue aceptada esperamos de tres a 
cinco días hábiles para ingresar nuevamente al SAT y ver el estatus de la solicitud, 
nos encontramos con solicitud resuelta, esto indica que estamos dados de alta en 
el padrón de importadores, descargamos el PDF donde nos arroja el acuse de 
alta. 
Para iniciar con nuestras operaciones tenemos que tener el siguiente documento 
que se muestra en la imagen 13 que avala el permiso para que Customs Handling 






Teniendo el padrón de importadores brindamos el servicio de comercializadora 
principalmente a personas físicas o molares que no cuenten con este requisito 
para importar, las características de estos clientes son: 
 Que es la primera vez que va a importar mercancía  
 Que su padrón de importadores este dado de baja  
 Clientes con padrón de importadores que les urge su mercancía de un día 
para otro. 
 Clientes que ya han importado por paquetería, pero rebasan el valor factura 
permitido (valor factura arriba de $ 5,000 USD para personas físicas) para 
que estas empresas se los liberen.  
El cobro de este servicio es flexible a comparación de nuestros competidores.   
5.6 Importación de mercancías 
Nuestra empresa ofrece los servicios de Despacho Aduanal de Importación vía 
aérea, marítima y terrestre por las aduanas más importantes del país. Nos 
distinguimos por la rapidez y eficiencia de nuestros servicios, siempre apegados a 
la normatividad vigente. Este servicio incluye el seguimiento y la asesoría durante 
todo el proceso de la documentación e información requerida por las autoridades a 
efecto de lograr la importación de su mercancía. Si el cliente considera 
conveniente, la empresa gestiona cualquier asunto referente a certificados de 
origen y a las regulaciones y restricciones no arancelarias.  
Los procesos y trámites para operaciones aduaneras son los mismos para toda 
aquella persona física o moral que quiera llevar a cabo un despacho de 
importación o exportación, esto fundamentado por el artículo 36 y 36-A de la ley 
aduanera que habla sobre los documentos electrónicos o digitales como anexos al 
pedimento relacionados con el despacho de las mercancías. Este se promoverá 
por los importadores o exportadores o por conducto de los agentes aduanales que 
actúen como sus consignatarios o mandatarios, o bien por el representante legal 
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de la empresa, cabe mencionar que en este artículo menciona que si el 
representante legal de la empresa realiza el despacho de las mercancías debe 
estar dado de alta ante el SAT cumpliendo con todos los requisitos que esta 
entidad demanda. 
Dicho representante cuando menos deberá reunir los siguientes requisitos: 
a) Ser persona física y estar al corriente en el cumplimiento de sus 
obligaciones fiscales. 
b) Ser de nacionalidad mexicana. 
c) Acreditar la existencia de una relación laboral con el importador o 
exportador. 
d) Acreditar experiencia o conocimientos en materia de comercio exterior. 
“Las personas físicas que promuevan el despacho de las mercancías sin la 
intervención de un agente aduanal, deberán cumplir con los requisitos y 
condiciones que se establezcan en el Artículo 236 del Reglamento de la ley 
Aduanera. (Ley Aduanera 2018) 
Cabe aclarar que el proceso que se utiliza para las importaciones lo determina 
cada organización (el cómo hacerlo) y el despacho aduanal si es un proceso 
general. 
Para poder explicar el proceso operativo de las importaciones y saber los 
documentos que se necesitan para esto, ejemplificaremos con un caso práctico de 
la empresa, en este se detalla desde que cerramos la venta con el cliente hasta 
que se le entrego su mercancía. 
EJEMPLO: IMPORTACIÓN DE COLUMNAS DE ANÁLISIS PARA 
CROMATOGRAFÍA. 
Por medio de la publicidad de Google el cliente vio nuestro anuncio y llamó a la 
empresa para pedir información de nuestro servicio, pues tenía un paquete en 




El cliente le solicita al ejecutivo le envié una cotización para saber cuánto tendría 
que pagar por la liberación de la mercancía. Siguiendo los procesos establecidos 
por la empresa, el ejecutivo no tiene autorizado mandar cotizaciones sin que se 
haya realizado el previo de la mercancía, porque nosotros hacemos un 
compromiso con el cliente, que al momento de enviar una cotización no podremos 
modificarla si se genera un gasto extra, en caso de tener un retraso con la 
entrega, además de que se tiene que revisar la mercancía para poder determinar 
la clasificación arancelaria que tiene el producto, saber cuánto paga de arancel y 
cuales son la restricciones arancelarias y no arancelarias para este producto. Es 
en este punto   es donde se inicia el proceso para la importación de mercancía. 
 El ejecutivo le solicita al cliente una carta poder donde le otorga poder 
amplio y cumplido a nuestro Agente Aduanal para que realice los trámites 
pertinentes para el despacho aduanal de las mercancías amparadas con su 
número de guía aérea. Cuando el cliente acepta iniciar con el trámite de 
importación con nosotros se consigna la guía con la paquetería dando el 
nombre del agente aduanal al que se revalidará. 
Cuando se consigna la guía aérea el ejecutivo de Customs Handling se 
comunica con la empresa de paquetería, que en este caso es DHL. Antes 
de proceder a consignar la guía el ejecutivo de DHL indica que para poder 
realizar la revalidación necesitamos tener la autorización del cliente, esto se 
cumple con la carta poder que nos tendría que proporcionar el 
consignatario de la guía aérea.  
La carta poder es un documento simple, que no necesariamente lo redacta 
un abogado, la paquetería indica que se presenta en formato libre y debe 
tener la fecha, dirigido a la empresa de paquetería, el contenido donde 
indique que sede el poder al Agente Aduanal de su guía aérea y firma del 























 El cliente nos proporciona copia de la guía aérea con la que llegó su 
mercancía para ser revalidada, esta se revalida con la carta poder que 
envía el cliente junto con su identificación y gafete del dependiente aduanal 
(tramitador).  Este documento acredita el contrato de transporte aéreo 
internacional conteniendo los términos y condiciones bajo los cuales se 
realizará el transporte; prueba que la mercancía ha sido entregada a su 
transporte, así como las condiciones en las que se entrega la mercancía.  
Los datos que se expresan en la guía aérea son: 
 Expedidor o Exportador  
 Datos del consignatario  
 Número de vuelo y destino  
 Aeropuerto de salida y llegada  
 Detalle de la carga: peso, volumen, cantidad, tarifa y descripción  
 Indicación de que si el flete es pagado en origen o destino  
 Importe de flete (Esto depende de la aerolínea o paquetería con la 
que llegó)  
 Firmas correspondientes  
 Notificaciones  
 Número de guía aérea  
 Fecha de emisión  
Para la revalidación de este documento los datos del consignatario deben coincidir 
con la persona o apoderado legal que firma en la carta poder, si no son correctos 
se realiza una carta aclaratoria indicado que el nombre del cliente es incorrecto y 
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la empresa de paquetería realiza la modificación en sistema y da aviso al SAT, en 






 Se procede a realizar previo, una vez revalidada la guía se entregan al 
almacén para que permitan realizar la revisión de la mercancía, este es un 
punto del proceso muy importante, porque es aquí donde se verifica si la 
mercancía declarada en factura es la misma que se revisa. Se toman 
fotografías del producto para hacerlas llegar al cliente y nos ayudan 
determinar la fracción arancelaria que le corresponde. Terminando el previo 
se le entrega al dependiente (tramitador) un ticket que avala el peso 
verificado de la mercancía.  
En este ticket además del peso verificado, podemos observar el nombre del 
almacén donde se encuentra la mercancía, la fecha de cuando se realizó el 
previo, el nombre del tramitador que solicitó el previo, la patente y nombre 





 Comparando la factura comercial y el previo realizado confirmamos que 
eran columnas para cromatografía, con estos elementos el ejecutivo de 
ventas elaboró una cotización y  envió al cliente para su aprobación. Para 
este caso, el cliente pide se le explique cuáles son los conceptos que 
contiene la cotización. El ejecutivo le explica que contiene el cálculo de 
impuestos a pagar, gastos que se generan en aduana (pago de maniobras, 
revalidación, almacenajes), costo de comercializadora; previo, arrastre, 
flete, honorarios, servicios complementarios. El cliente aprueba la 
cotización y da la instrucción de seguir con el trámite de la importación. 
 Antes de continuar con el proceso de importación se le hace llegar al cliente 
un contrato de servicios al cliente para que lo regrese firmado.  
El contrato enviado contiene el nombre de las partes que lo celebran, su 
domicilio y lo que manifiesta cada una, así como el objeto del contrato, 
clausulas, la duración de este, forma de pago, las obligaciones de ambas 
partes y por último las firmas del cliente y del representante legal de 
Customs Handling. Como ejemplo de esto podemos ver en el Anexo 1   el 
contrato de servicio que acepto nuestro cliente. 
 El cliente realiza el depósito a la empresa por el monto solicitado para la 
liberación de su mercancía. 
 Se envía al cliente una carta cesión de derechos para que la firme, porque 
como no cuenta con padrón de importadores necesita ceder los derechos 
de la mercancía amparada con los números de guía máster y house para 
realizar los trámites necesarios para su liberación.  
Esta carta se realiza para dar cumplimiento a los artículos 36 y 36-A 
Fracción I de la ley aduanera que indican se debe presentar como anexos 
del pedimento de importación los documentos que amparen el valor de la 
mercancía contenida en la guía aérea, para dar cumplimiento a las 
regulaciones y restricciones no arancelarias a la importación. También con 







                                               










La imagen anterior es el ejemplo de carta cesión de derechos que firma 
nuestro cliente, donde nos cede los derechos porque para la autoridad no 
figura como una persona que pueda cumplir con los artículos antes 
mencionados.   
Esta carta debe cumplir con lo siguiente: 
 
 Membrete del cliente  
 Fecha de emisión de la carta  
 Está dirigido al administrador de la Aduana del Aeropuerto 
Internacional de la Ciudad de México. 
 En el contenido se muestran los datos generales de nuestro cliente, 
así como la base legal que debemos cumplir, el número de guía 
Master y House que está cediendo.  
 Nombre y firma de nuestro cliente 
 
 A su vez cualquiera de los socios en representación de la empresa 
Customs Handling Zai debe aceptar los derechos de la mercancía 
amparada con sus números de guías y que viene consignada a nuestro 
cliente. 
Con la carta aceptación de derechos también damos cumplimiento a los 
Artículos 36, 36-A Fracción I, 53 y 55 de la Ley Aduanera, firmando esta 
carta nuestra empresa adquiere las obligaciones derivadas de la 
importación, como son los impuestos de importación, regulaciones y 
restricciones no arancelarias etc.  
El formato de carta aceptación de derechos es el mismo que el de la cesión 
de derechos la diferencia es que los datos que se muestran son los del 
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representante legal que firma. Para firmar esta carta tuvimos que estar 
seguros de que podíamos cumplir con lo establecido en la ley para la 





 También tomamos en cuenta la factura comercial, esta nos determina el 
valor de la mercancía para calcular los impuestos y sean pagados por 
medio de un pedimento de importación, esta viene dentro de la mercancía o 
es proporcionada por el cliente, en este documento se fijan las condiciones 
de venta de la mercancía y sus especificaciones. Sirve como comprobante 
de la venta, exigiéndose para su exportación en el país de origen y para la 
importación en el país de destino. Para las importaciones se requiere de 
este documento en original, que sea expedido por el vendedor de la 
mercancía, no debe de contar con borrones, enmendaduras o alteraciones. 
Las facturas comerciales para importación no tienen un modelo concreto, 
pero si deben cumplir con una serie de condiciones o mínimo los siguientes 
datos: 
 Número de factura y fecha de expedición  
 Nombre y dirección del proveedor  
 Nombre y dirección del comprador  
 Descripción de la mercancía  
 Cantidad  
 Precio unitario y total  
 Moneda de la transacción comercial  
 Lugar y condiciones de la entrega de la mercancía, según los 
términos internacionales de comercio “INCOTERMS” 
La factura comercial que llegó con la mercancía venía a nombre del cliente, así 
que se le solicitó diera instrucciones a su proveedor la corrigiera y la enviara a 
nombre de Customs Handling, ya que uno de los requisitos que establece la ley es 
que la factura comercial y todos los documentos que se anexan al pedimento  
deben estar a nombre de la persona física o moral que realizará la importación de 
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la mercancía, en la imagen 19 podemos observar la factura comercial que 
utilizamos para la importación de esta mercancía, la cual cuenta con las 








 Como bien sabemos, la mayor parte de las facturas comerciales viene en 
otro idioma distinto al español (regularmente en inglés) por eso la 
legislación marca que debemos traducir la factura con fundamento en los 
artículos 18 y 19 del Código Fiscal de la Federación, artículos 36, 36-A de 
la ley aduanera y la Reglas 1.2.2 y 3.1.7 de las generales de comercio 
exterior para 2018. 
La regla 3.1.7 hace mención de los criterios respecto al correcto llenado en 
el campo de factura, esto se deberá cumplir cuando las mercancías tengan 
un valor comercial en moneda nacional o extranjera superior a los 300 
dólares. Las facturas podrán ser expedidas por proveedores nacionales o 
extranjeros. 
Para la traducción de factura debemos cumplir con lo establecido en la 
regla antes mencionada en su fracción III que indica, la descripción 
comercial detallada de las mercancías y la especificación de ellas en cuanto 
a clase, cantidad de unidades, número de identificación, cuando existan, así 
como los valores unitario y total de la factura que ampare las mercancías 
contenida en la misma. No se considerará descripción comercial detallada, 
cuando la misma venga en clave. 
 La falta de alguno de los datos o requisitos a que se refieren las fracciones 
anteriores, así como las enmendaduras o anotaciones que alteren los datos 
originales, traducción de factura, deberán ser suplidos por declaración bajo 
protesta de decir verdad del importador (RGCE 2018). 
En resumen, a lo anterior, la carta 3.1.7 debe contener los siguientes datos: 
membrete del importador, fecha de elaboración, dirigido a administrador de 
la aduana del aeropuerto internacional de la ciudad de México, como 
contenido debe tener los datos del representante legal de Customs 
Handling, bajo protesta de decir verdad se traducen los datos de factura 
original y firma del representante legal. Un ejemplo de esto lo podemos ver 
en la imagen 20 donde se muestra que cumplimos con lo establecido en la 















 Con la factura, guía aérea y fracción arancelaria que se le determinó a la 
mercancía se procede a capturar una proforma de pedimento con el objeto 
de verificar que los datos plasmados sean correctos (glosar proforma de 
pedimento y documentos) antes de pasar al pago de pedimento. 
  Confirmando que los datos capturados en la proforma de pedimento son 
correctos procedemos a subir a Ventanilla Única los E-Documet y COVE. 
Los E-Document es el acuse de la información que se transmitió o capturó, 
aquí se suben la carta 3.1.7, carta aceptación de derechos, cesión de 
derechos, contrato de servicios, guía aérea, identificación de nuestro 
cliente, identificación del representante legal de Customs y factura 
comercial todo esto debe de tener formato de escala de grises y a 300. 
Terminando de subir estos documentos se genera un reporte de acuses 
donde arroja el número de E-Document que se tiene que poner en 
pedimento. En el COVE se registran los datos que vienen en la factura 
comercial, esto es un comprobante de valor electrónico que sustituirá a la 
factura esto con el fin de no presentar en físico a la hora del despacho. 
Terminando de realizar el COVE, arroja un detalle de lo que se capturó en 
ventanilla única seguido a esto se genera un acuse de COVE donde 
podemos ver el número de COVE que se tiene que captura en pedimento.  
  Contando con estos documentos se procede al pago de pedimento, en 
este podemos ver que se registró la información perteneciente a la 
mercancía de nuestro cliente que pretendemos importar, sirve para dar a 
conocer a las autoridades correspondientes sobre la existencia, lo que se 
pretende hacer con ella y refleja el cumplimiento en el pago de aranceles. 
Se generan 2 tipos de pedimentos, el simplificado y el completo, el 
simplificado sirve como apoyo documental para cuando hay contingencia en 
aduana, el completo es el que utilizamos para poder ingresar a nuestro 
transporte este fue el caso de esta operación. Para saber el correcto 
llenado de pedimento podemos consultar el anexo 22 de las Reglas 
Generales de Comercio Exterior para 2018. 
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El pedimento simplificado es un formato dinámico conformado por bloques, 
de este se utilizan 3 copias, el primero será para transportista, el segundo 
es para el apoderado y el tercero será para el importador o exportador. 
Podrá presentarse para el original que corresponde a la Aduana, al 
tramitarse los pedimentos conforme a las reglas 3.1.4., 3.7.3., 3.8.12., 
fracciones I y II, 4.5.31., fracción XI, 4.8.6., y 4.8.7., fracción II, por 
mencionar algunas. 
En el encabezado del pedimento simplificado observamos los siguientes 
datos: 
 Número de pedimento  
 Clave del pedimento (en este ejemplo fue un pedimento A1)  
 Destino  
 Peso bruto  
 Aduana de despacho 
Posteriormente se reflejan datos del importador o exportador como es su RFC, 
seguido de un código de barras y la clave de la sección aduanera de despacho, en 
este ejemplo se utilizó la clave 470 que corresponde al Aeropuerto Internacional 
de la Ciudad de México, en la parte derecha se utiliza para las certificaciones de 
selección automatizada y la certificación de las instituciones bancarias autorizadas 
para recibir el pago de recaudaciones fiscales al comercio exterior a esto le 
llamamos el pago del pedimento. También se refleja el número de bultos, numero 
de guía aérea master y house, el número de acuse de valor (COVE) , número de 
E-Document subidos a VUCEM, cuadro de observaciones, en este podemos ver 
una base legal para realizar la operación así como el nombre de los documentos 
que fueron digitalizados en ventanilla. 
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La última parte de este pedimento muestra los datos del agente aduanal, el 
número de patente, número de serie del certificado. Lo anterior podemos 








El pedimento completo es el documento fiscal que sirve para demostrar que 
se han pagado todas las contribuciones ante el SAT en este caso 
comprobamos la estancia legal de las columnas para cromatografía que 
fueron importadas por Customs Handling, para el correcto llenado de este 
pedimento nos basamos en el anexo 22 de las reglas generales de 
comercio exterior para 2018 donde nos indica el instructivo, para nuestro 
pedimento contemplamos algunos puntos relevantes como son:  
 Encabezado principal del pedimento.  
 Encabezado para páginas Secundarias del pedimento.  
 Pie de página agente aduanal, apoderado aduanal o almacén. 
 Datos del Proveedor/ Comprador.  
 Datos del Destinatario. 
 Datos del transporte y transportista. 
 Guías, Manifiestos, Conocimiento de Embarque o Documentos de 
transporte. 
 Identificadores (Nivel Pedimento). 
 Observaciones (Nivel Pedimento). 
 Partidas. 
 Mercancías. 
 Regulaciones y restricciones no arancelarias. 
 Identificadores nivel partida.  
 Distribución de copias. 
Ante lo anterior tomamos muy en cuenta el anexo antes mencionado porque 
siguiendo este instructivo evitamos tener datos inexactos que nos generen una 
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multa. La Imagen 22 es un ejemplo de un pedimento completo que se fue 









 Por último, generamos el DODA que es el documento de operación para 
despacho aduanero, anteriormente el documento que la autoridad requería 
para poder pasar al sistema de aleatorio era el pedimento simplificado, pero 










El proceso para liberar una mercancía como lo mencioné anteriormente es 
para todas las empresas que brinden este servicio, por eso describimos el 
proceso de despacho que se realizará dentro de la aduana. 
 Pago de maniobras: para solicitar esto se necesita llevar el pedimento 
simplificado, pedimento completo, guía revalidada, comprobante de 
pago esto junto con el gafete del tramitador. El almacén regresa 
documentos y anexa comprobante de pago y factura de maniobras. 
 El tramitador se dirige a la entrada de la aduana para ingresar al 
transporte, para que pueda ingresar el transporte se le muestra al 
personal del SAT el pedimento simplificado y el DODA. 
 El transporte se dirige al almacén donde se encuentra nuestra 
mercancía para que la suban a este.  
 Teniendo la mercancía arriba del transporte se dirige el tramitador junto 
con el transporte al área de modulación de pedimentos. En el caso de 
esta operación al pasar al sistema aleatorio le tocó revisión por parte de 
la autoridad. 
 Se dirige el transporte al área de rojos (zona donde revisan la 
mercancía) se abrieron las cajas y se espera al verificador que llegue a 
revisarla, cuando llega el verificador le solicita al tramitador el pedimento 
completo para revisar que lo que está reflejado en el sea lo mismo que 
está despachando. Al realizar la revisión el verificador se percata de que 
el país de origen es incorrecto y procede a levantar una incidencia al 
agente aduanal por dato incorrecto, esto causo un crédito fiscal al 
agente aduanal y es el quien tienen que acudir a la Aduana a firmar su 
incidencia. (Ver anexo 2). Esta incidencia no es causal de embargo de la 
mercancía solo se firma la incidencia y liberan la carga. 
 Después de que liberamos las carga se le avisa al cliente para que pase 
a nuestras oficinas por su mercancía. 
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Con esto concluimos el proceso de importación de la mercancía 
COLUMNAS PARA CROMATOGRAFIA. 
 
5.7 Exportación de mercancías 
Nuestra empresa cuenta con la experiencia y medios necesarios, para la 
exportación de productos, nuestro compromiso es guiarlo de la mejor manera para 
que su exportación fluya sin contratiempo, esto es, lo apoyamos con el correcto 
embalaje y palatización de su mercancía, con la documentación necesaria. Así 
mismo preparamos la información y documentación para que su cliente en el 
extranjero reciba su mercancía sin trabas en la aduana de destino. 
Para nuestra empresa es importante la parte de las exportaciones ya que al tener 
más exportaciones en el país apoyamos a la economía de México, 
lamentablemente no hemos realizado alguna estrategia para captar este tipo de 
clientes, sin embargo los pocos clientes que tenemos los asesoramos al máximo 
para que no tengan ningún inconveniente al realizar sus exportaciones, además 
de que en específico a las empresa o personas físicas que deseen exportar les 
manejamos una tarifa flat en los honorarios esto con la finalidad de apoyar su 
crecimiento.  
La empresa maneja el siguiente proceso de exportación:  
 Se le solicita al cliente que la mercancía que exportará la envié dos días 
antes de que vaya a ser exportada para que se le realice previo y poder 
cerciorarse de que la mercancía no trae ningún producto que no esté 
reflejado en la factura. 
 Terminando el previo se procede con el embalaje de la mercancía, así 
como de la paletización de esta. 
 Se le solicita al cliente la guía aérea con la que va a volar su mercancía (en 
caso de que fuera)  
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 Checamos con el cliente si llegando al lugar de destino va a ser una 
importación definitiva para venta, si es el caso, el exportador (cliente) tendrá 
que proporcionarnos un CFDI con el complemento de comercio exterior el 
cual debe incluir la F.A., UMC, cantidad, incoterm, valor unitario y total. 
 Se realiza una proforma del pedimento para revisar que los datos 
capturados coincidan con los documentos proporcionados por el cliente.  
 Para realizar el VUCE, si lleva el complemento, no es necesario realizar 
COVE y para los demás casos ingresamos a la ventanilla única en el RFC, 
contraseña y llaves Cer y Key del cliente. 
 Se realizan los E-Documnet de todas las cartas que se hayan realizado 
para la exportación, de la factura, complemento y guía. 
 Posteriormente se realiza pago de pedimento. 
Ya contando con todos los documentos para hacer el ingreso a la aduana, el 
tramitador, se dirige a la aduana para que ingrese al transporte con la carga, 
posteriormente pasa por rayos gama, por sistema a aleatorio, si le toca 
reconocimiento aduanero la autoridad hace la revisión de la mercancía y sino el 
transporte se dirige al almacén correspondiente para darle ingreso. 
Con la entrega de la mercancía al almacén termina nuestro proceso de 
exportación ya que la aerolínea se hace cargo de ponerlo en el lugar de destino 
para que posteriormente el comprador proceda con la importación. 
 
5.  ANÁLISIS DE LA EMPRESA 
 
5.8 Análisis interno   
Hacer un análisis interno de la empresa es para saber los factores, capacidad y 
recursos    con los que cuenta y así identificar cuáles son las fortalezas y 
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debilidades para que partiendo de esa información se puedan establecer objetivos 
basados en dichos recursos, así mismo generar estrategias para aprovechar 
nuestras fortalezas y reducir nuestras debilidades. 
Westwood, John. (2001), el primer aspecto de un análisis de situación comprende 
la evaluación crítica del ambiente interno de la empresa en cuanto a sus objetivos, 
estrategia, desempeño, distribución de los recursos, características estructurales y 
clima político.  
En segundo lugar, el autor propone la revisión de los objetivos, la estrategia y el 
desempeño actual. Primero, el gerente de marketing debe evaluar los objetivos, la 
estrategia y el desempeño de marketing de la empresa en la actualidad. Es 
necesaria una evaluación periódica para garantizar que sigan siendo consistentes 
con la misión de la compañía y los ambientes eternos y para los clientes, que 
cambian en forma constante.  
En segundo lugar, el gerente de marketing debe revisar los niveles actuales y 
anticipados de recursos de la organización que se pueden utilizar para propósitos 
de marketing. Esta revisión incluye un análisis de los recursos financieros, 
humanos y de experiencia, así como de cualquier recurso que la empresa maneje 
en relaciones clave con sus socios de la cadena de abastecimiento, los socios de 
alianzas estratégicas o grupos de cliente. Es posible utilizar recursos adicionales 
para crear ventajas competitivas al cubrir las necesidades de los clientes. 
Para el autor es importante revisar la cultura y estructura de la empresa, para 
Customs Handling Zai son muy importantes estos dos aspectos, ya que como 
expone al autor en su libro estos dos factores relativamente son estables, cambian 
de un año a otro.  
La cultura organizacional es un bien intangible que teniendo motivación, valores y 




 La identificación: El personal tiene las herramientas necesarias para 
efectuar su trabajo de forma correcta y tiene la confianza para acercarse a 
alguno de los socios para que se le resuelvan sus dudas e inquietudes que 
tenga al momento de realizar su trabajo.  
 La organización grupal: Se realizan actividades grupales para que tengan 
una mejor interacción con cada compañero de trabajo, tanto en su área 
como en los demás departamentos de la empresa incluso puedan 
interactuar con los socios de la empresa. 
 Los criterios de recompensas: Para la empresa este es uno de los puntos 
más importantes de la cultura organizacional, ya que los incentivos y 
aumento de sueldo se basan dependiendo del desempeño de cada 
colaborador. La empresa está abierta a las propuestas de los empleados 
regularmente tienen una respuesta positiva por parte de la junta directiva. 
Los socios planteamos que dependiendo del desempeño o carga de trabajo 
que tienen nuestros colaboradores. 
 La tolerancia al conflicto:  Los empleados tienen la libertad para poder 
expresar sus necesidades o desacuerdos que tengan con las decisiones 
que tomamos para beneficio de la empresa. 
 El control: Los empleados siguen las reglas que les plantean los socios de 
la empresa ya que no tienen una supervisión directa de los superiores. 
Tomando como referencia lo que es para algunos autores la cultura organizacional 
se puede resumir que la empresa Customs Handling cubre la mayor parte de los 
aspectos para tener una estable cultura organizacional.  
Estructura organizacional  
La empresa tiene una visión de funcionamiento plana, esto permite que los 
trabajadores tengan mejor comunicación con socios para que la toma de 
decisiones sea flexible y rápida.  
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Actualmente la empresa Customs Handling cuenta con 12 colaboradores divididos 
en 3 áreas: Contabilidad, encargada de llevar la contabilidad de la empresa, su 
responsabilidad es declarar los impuestos en tiempo y forma, esta supervisada por 
los socios de la empresa. 
La segunda área es de ventas, tiene la responsabilidad de captar clientes, cerrar 
ventas, hacer cotizaciones, dar seguimiento de estatus de las operaciones a los 
clientes. 
Tercera área, operación, esta se encarga de realizar todo el procedimiento 
necesario para la liberación de la mercancía de nuestros clientes, las actividades 
que realizan son realización de previo, cartas, pedimentos etc. 
Hiebing, Roman G.Jr Cooper, Scott W. (2003) dice que al analizar el 
entorno  interno de la empresa se debe hacer un estudio completo de las 
características de la organización  y del mercado, para tener un panorama amplio 
de la situación actual de la misma, las principales variables a evaluar en este 
análisis son: 
 Mercado meta y segmentación de mercados. 
 Historial de ventas. 
 Objetivos y estrategias actuales. 
 
Ferrell, OC.,Hartline,Michael D.(2006), la definición del mercado meta es el paso 
más importante cuando se prepara una evaluación del negocio. Una 
mercadotecnia eficaz es imposible sin un conocimiento exhaustivo de la base de 
clientes actual y potencial. 
 
La evaluación del negocio ofrece un formato que distribuye en segmentos a los 
clientes reales y potenciales. La segmentación permite agruparlos en conforme a 
características comunes de demografía, uso del producto y compra. De este modo 
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se incluye el análisis de que grupo de clientes es actualmente la más rentable y 
que grupo ofrece el máximo potencial para la empresa. 
La evaluación del negocio proporciona además un formato que describe el perfil 
de la actual categoría de consumidor, en comparación con el cliente actual de la 
compañía. 
Las ventas se pueden analizar de distintas formas, los datos, bien analizados, 
suministran abundante información al experto en mercadotecnia. Sin embargo, la 
clave cosiste en dividir las ventas totales en segmentos procesables de 
información, a fin de hacerse una idea exacta de lo que está teniendo lugar dentro 
de la compañía, en comparación con las categorías de la industria o producto en 
general. 
Para el autor es importante tener los siguientes niveles de referencia del análisis 
de ventas: 
 Ventas de la compañía comparadas con las conseguidas en años 
anteriores. 
 Ventas de la compañía comparadas con la categoría de industria o 
producto a nivel nacional. 
 Ventas de la compañía comparadas con los dos o tres más grandes 
competidores en su campo. 
Las siguientes categorías de ventas habrán de ser analizadas en los puntos de 
referencia antes mencionados. 
  Ventas totales 
 Ventas por marca o departamento 
 Participación en el mercado 
 Ventas realizadas por tienda para otra tienda de detallistas 
 Estacionalidad de las ventas 




5.9 Análisis externo  
Westwood, John. (2001) 
“El último aspecto de un análisis de situación es una evaluación del ambiente 
externo, que incluye todos los factores externos (competitivos, económicos, 
políticos, legales/regulatorios, tecnológicos y socioculturales) que ejercen una 
presión directa e indirecta considerable sobre las actividades de marketing 
nacionales e internacionales. Como esta estructura sugiere, los problemas al 
examinar el ambiente externo se pueden dividir en categorías independientes (es 
decir, competitivos, económicos, legales, etc.); sin embargo, algunos de los 
problemas ambientales pertenecen a diversas categorías.” 
Estructura para analizar los factores en el ambiente externo: 
Competencia. 
En la mayor parte de las industrias, los clientes tienen opciones y preferencias en 
términos de los bienes y servicios que pueden comprar. Para llegar a una 
respuesta, el gerente debe ver más allá de los ejemplos de competencia obvios. 
La mayor parte de las empresas enfrentan cuatro tipos de competencias básicos: 
 Competidores de marca que comercializan productos similares en 
características y beneficios al mismo cliente y a precios parecidos. 
 Competidores de producto, que compiten en la misma categoría de 
productos, pero con productos que tienen características, beneficios y 
precios diferentes. 
 Competidores genéricos, que comercializan productos muy diferentes que 
solucionan el mismo problema o satisfacen la misma necesidad básica del 
cliente. 
 Competidores de presupuesto total, que compiten por los recursos 
financieros de los mismos clientes. 
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Crecimiento económico y estabilidad. 
Las condiciones actuales y esperadas en la economía tienen un impacto profundo 
en la estrategia de marketing. Un estudio detallado de los factores económicos 
requiere que los gerentes de marketing midan y anticipen las condiciones 
económicas generales del país, región, estado y área local en los que operan. 
Estas condiciones económicas generales incluyen inflación, empleo y niveles de 
ingreso, tasas de interés, impuestos, restricciones comerciales, tarifas y las etapas 
actuales y futuras del ciclo de negocios (prosperidad, estancamiento, recesión, 
depresión y recuperación). 
Tendencias políticas. 
Aunque la importancia varía de una empresa a otra, la mayor parte de las 
organizaciones deben tratar de mantener buenas relaciones con los funcionarios 
políticos electos.  Las organizaciones que realizan negocios con entidades 
gubernamentales deben estar al tanto de las tendencias políticas.  Cualquiera que 
sea el enfoque, los gerentes siempre debe estar en contacto con el panorama 
político. 
Aspectos legales y regulatorios. 
Muchas leyes y regulaciones tienen el potencial de influir en las decisiones y 
actividades de marketing. La simple existencia de estas leyes y regulaciones hace 
que muchas empresas acepten esta influencia como un aspecto predeterminado 
de la planeación de marketing. El gerente de marketing debe estudiar los 
reglamentos vigentes de los organismos comerciales federales, estatales, locales 
y autorregulatorios para determinar los efectos en las actividades de marketing. 
Avances tecnológicos. 
Muchos cambios en la tecnología adoptan una presencia en el escenario al crear 
nuevas oportunidades de marketing. Con el término tecnología de presencia en el 
escenario nos referimos a los avances que son más notorios para los clientes.  
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Los avances en la tecnología tras bambalinas afectan las actividades de marketing 
volviéndolas más efectivas y eficientes. 
Las tendencias socioculturales. 
Los factores socioculturales son aquellas influencias sociales y culturales que 
provocan cambios en las actitudes, creencias, normas, costumbres y estilo de 
vida. La lista de tendencias socioculturales potencialmente importantes es 
demasiado extensa, sin embargo, dos de las más importantes son los cambios en 
las características demográficas y los valores para los clientes.  
Ferrell, O.C., Hartline, Michael D. (2006) 
Es un hecho que usted no dispone de tiempo para observar todo lo que ocurre en 
el entorno externo. Por lo tanto, el primer paso consiste en identificar los que 
tienen una mayor probabilidad de incidir en su empresa y estrategia. Para la 
mayor parte de las compañías, es fundamental observar y entender los siguientes 
cinco puntos: 
El entorno económico 
El entorno o ambiente económico es el más importante para toda empresa, pero 
también es el único en el que existe menor probabilidad de que una compañía lo 
afecte. Lo primero que debe entenderse acerca de este entorno es el ciclo de 
negocios. El ciclo de negocios comprende dos etapas: expansión y contracción. 
Durante toda la fase de expansión, todo sube. Las ventas, los ingresos, el número 
de empleos, las exportaciones, todo sube. 
Entorno tecnológico 
Existen dos formas en que el entorno tecnológico afecta a su empresa. Una es 
que los nuevos métodos de producción modifican de manera sustancial la 
estructura de costos del sector industrial y, por lo tanto, también cambian la 
rentabilidad de los competidores. 
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Sea consciente de que la tecnología cambiante de fabricación ocurre tanto entre 
sus proveedores y/o clientes, como entre los competidores. 
Pero la otra amenaza del entorno tecnológico es la más peligrosa. Y consiste en 
que los nuevos productos desarrollados completamente fuera de sector industrial 
en el que usted se mueve y quizá destruyan el mercado de sus productos.  
El entorno demográfico/social/cultural 
Como quiera llamarlo, este es el entorno que incluye a toda la gente que se 
encuentra a su alrededor, sus clientes, o los clientes de sus clientes. En todo caso, 
se trata de la gente que constituye la fuente de la demanda final de todos los 
bienes y servicios. 
Es el entorno que se mueve más despacio de todos. Comparado con la velocidad 
con que el entorno político cambia, el entorno demográfico/social/cultural es la 
tortura más lenta. Todo el mundo dentro de este entorno tiene que vivir cada año a 
la vez. No hay avances significativos. Ni acontecimientos que representen saltos 
enormes. Se trata solo de un día a la vez, día tras día. 
Por todo lo anterior, el entorno demográfico/social/cultural es definitivamente el 
más difícil de anticipar de los cinco. Es posible verlo, medirlo de manera precisa, 
se mueve a paso de tortuga y puede observarlo siempre por el camino que se 
extiende frente a usted. Sin embargo, afecta a su empresa en cualquiera o ambas 
de las siguientes maneras: a través de sus clientes y a través de sus empleados. 
El entorno político 
El entorno político es el más susceptible de modificarse más rápido y 
frecuentemente provoca efectos inmediatos. Hay dos dimensiones fundamentales 
del entorno político que requieren su atención. Una es la nueva legislación para su 
sector industrial que entre en vigor.  La otra dimensión son las actitudes 




Tomando en cuenta las concepciones de los autores respecto al entorno externos, 
todos estos autores aquí expuestos concluyen que los principales factores que se 





Si bien sabemos, el mundo y sus condiciones son cambiantes, por ello se debe 
realizar, según autores, un análisis de estos cinco aspectos, si no se identifican, 
las estrategias planteadas pueden tener una duración a corto plazo y esto afectará 
notablemente a la pérdida de valor de la empresa y desconfianza en el mercado. 
Estos puntos de acción a analizar se le deben delegar a toda la organización, con 
más información proporcionada a la empresa se podrán identificar los puntos más 
influyentes y así poder determinar las amenazas y oportunidades y evitar o 
enfrentar esas situaciones. 
En el siguiente cuadro podremos observar las variables más importantes que se 
deben a tomar en cuenta para un análisis externo de la empresa Customs 







•  La variación del tipo de cambio del dólar: Esta variación afecta de 
manera directa a la empresa, si el dólar sube los importadores bajan sus 
operaciones y la empresa tiene menos recursos 
• Aumento de costo en los servicios fletes: Esto pasa regularmente 
cuando sube el precio de la gasolina es por ello que las empresas transportista 
nos suben los costos de su servicio. Subiendo los costos del servicio de flete la 
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empresa también sube las cotizaciones a los clientes y puede generar pérdida de 
clientes. 
• Contratación de más personal: En inicios de la empresa solo se tenía un 
empleado y conforme fueron subiendo las operaciones en el paso de los años se 
tuvo que contratar a más personal, ya que una sola persona no se daba abasto 
con el trabajo que realizaba. 
• Aumento de costos en la canasta básica: Afecta a la empresa, cuenta 
con sueldos base y si los empleados están administrados en sus gastos, con este 
factor pueden pedir más salario porque ya no alcanzan a cubrir sus necesidades. 
ENTORNO TECNOLÓGICO 
 Compras por internet: Las compras por internet se han puesto mucho de 
moda, ahora a los clientes se les ofrece productos que llegan hasta la 
comodidad de su hogar y ya no tienen la necesidad de contratar alguna 
agencia aduanal.  
 
ENTORNO DEMOGRÁFICO/CULTURAL 
 Los empleados piden más beneficios económicos: Customs Handling es 
una empresa pequeña y no es el caso de la empresa, pero estamos 
expuestos a que los colaboradores pidan aumento de sueldo por que 
platican con personas externas (excompañeros de escuelas que ya 
trabajan, familiares etc) y pueden hacerles notar que ellos tienen un mejor 
sueldo, pero no pueden percatarse que los sueldos se miden dependiendo 
el desempeño del trabajador.  
 La ubicación de las diferentes aduanas: La empresa solo tiene una sucursal 
que está ubicada cerca de la AICM en esta aduana se puede tener el 
control total de la operación, pero en las demás se complica, tenemos que 
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contratar los servicios de agencias aduanales para la liberación de 
mercancía. 
ENTORNO POLÍTICO 
 Las leyes en materia de comercio exterior se van modificando 
inesperadamente: la legislación en México se va modificando y solo nos 
enteramos de esto con lo que nos comparten en la AICM. 
 Modificación en el proceso de despacho: Anteriormente en la AICM se 
utilizaba para la liberación un pedimento simplificado y el del transportista, 
ahora se utiliza el DODA que contiene un código QR, en el caso de esta 
empresa se nos complicó al inicio porque no teníamos las herramientas 
para la elaboración de este documento.  
 Tratados comerciales con otros países: Los cambios en los tratados si bien 
se sabe no son de un día para otro, pero cuando hay cambios se está con 
la incertidumbre de cómo se moverán las negociaciones con nuestros 
clientes aplicando las modificaciones de los tratados o en su caso, nuevos 
tratados internacionales.  
 Normas fiscales: Las modificaciones que presenta el SAT para el 
cumplimiento de los impuestos. 
En resumen, podemos decir que la empresa Customs Handling Zai tiene 
identificados los factores externos que pueden afectarla sin dar aviso previo, 
porque no son controlables los cambios que realiza el exterior, existen otros 
factores que pudieran interponerse en el crecimiento de la empresa, pero aún no 
está en un nivel tan alto para tomarlos en cuenta. La empresa va lidiando día con 
día con estos entornos y toma en cuenta de manera inmediata a los que en un 
corto plazo podrían darle una caída en el crecimiento de esta. 
5.10 Análisis FODA de los servicios brindados 
El análisis FODA para la empresa es muy importante ya que identificando estos 
puntos nos permite realizar un análisis en nuestra entidad en relación con los 
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factores que determinan el éxito en el cumplimiento de las metas, esto permite a la 
empresa saber cuáles son sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 
Amenazas. También nos permite establecer nuestras estrategias para neutralizar 









6. SOLUCIONES DESARROLLADAS 
 
Arce Burgoa, Luís Gonzalo (2010) toda organización económica tiene por lo 
menos tres objetivos generales: supervivencia, crecimiento y utilidades, es decir, 
tres “voluntades organizacionales” independientes de las voluntades de los 
ejecutivos. Además, tiene objetivos particulares que dependen de los deseos de 
los gerentes. Estos objetivos “contingentes” implican metas cifradas. 
Se puede definir un objetivo como un "resultado que se desea lograr" (Byars, 
1984) o como "los fines hacia los cuales se dirige el comportamiento de una 
organización" (Duncan, 1975; Glueck, 198O), "como una medida de eficiencia del 
proceso de conversión de recursos" (Ansoff, 1976). 
Los objetivos empresariales se fijan por lo que quiere lograr en corto, mediano y 
largo plazo, deben ser objetivos claros, alcanzables y basándose en la misión y 
visión que tiene la organización.  
Plantear objetivos en una empresa dan una pauta muy importante para planear las 
estrategias necesarias para alcanzarlos, sin los objetivos definidos las empresas 
no podrán saber que estrategias tomar para el crecimiento de la entidad.  
Cuando se fijan objetivos en la empresa se está evitando tener una inadecuada 
asignación de los recursos, incumplimiento de metas, desventaja competitiva y 
esto llevaría a un cierre de la empresa ya que no cuenta con una visión a futuro de 
esta. La problemática localizada al principio del funcionamiento de la empresa se 
sentaba en dos grandes rubros: 
 Ampliar la cartera de clientes 
 Conseguir el personal adecuado 
Para la empresa Customs Handling es muy importante lograr sus objetivos ya que 
sin ellos no sabría a dónde quiere llegar. Los principales objetivos cumplidos de la 
organización  que le han permitido ampliar su cartera de clientes fueron:  
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1.- Captar el segmento de mercado que la mayoría de las empresas de logística y 
agencias aduanales deja de lado. 
2.- Satisfacer las necesidades del cliente, brindándole un servicio de calidad, 
seguro y oportuno. 
3.-Tener presencia en las principales aduanas del país. 
6.1 ESTRATEGIAS  
Podemos definir la estrategia como la “Forma en la que la empresa o institución, 
en interacción con su entorno, despliega sus principales recursos y esfuerzos para 
alcanzar sus objetivos” O también “Un curso de acción conscientemente deseado 
y determinado de forma anticipada, con la finalidad de asegurar el logro de los 
objetivos de la empresa”. (Fernandez,2012, p.2). 
La palabra estrategia tiene su origen en las palabras griegas “stratos”, que se 
refiere a ejército, y “agein”, que significa guía. Así mismo, la palabra “strategos” 
que hacía alusión a “estratega”, también proviene del latín y del antiguo dialecto 
griego dórico. (Wikipedia.org). El estratega era el individuo (o individuos) que se 
encargaba de dirigir o de conducir al ejército en las guerras por el dominio 
territorial o por imponer su hegemonía. De igual forma, otra de sus funciones era 
la de tratar de evitar la guerra a través de la negociación con las ciudades que 
iban a ser invadidas. De esa manera, los gobernantes de Atenas, Esparta y Tebas 
consolidaron su posición; los primeros a través del diálogo; los segundos, con el 
uso de la fuerza, y los terceros, aplicando la estrategia. En ese contexto militar, 
Sol (1999) se refiere a Epaminondas (418 AC. – 362 AC) como un general y 
político tebano que hizo gala de todo su conocimiento para aplicar la estrategia del 
“orden oblicuo” y derrotar en forma contundente a los espartanos en la guerra de 
Leuctra (Tebas contra Esparta), pese a contar con un ejército menor en número, lo 




Las estrategias son las acciones que tomará la empresa para alcanzar sus 
objetivos, éstas no necesariamente deben presentar cierto grado de dificultad en 
su ejecución ya que toda acción que lleve a alcanzar los objetivos de la 
organización puede considerarse como una estrategia. 
Aplicando las estrategias, se busca aprovechar las Fortalezas y Oportunidades 
para así neutralizar sus Debilidades y Amenazas, con esto puede adaptarse a los 
constantes cambios en el mercado, a las necesidades de los clientes, aumento en 
los ingresos, mejor posición en el mercado permite ver la realidad de la 
organización, mejor manejo de los recursos, medir el impacto en un futuro.  
Las estrategias que tiene nuestra empresa permiten tener poder de negociación 
con los Agentes Aduanales, clientes y proveedores. 
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Estas estrategias que a continuación se presentan las propusimos 2 socios, para 
plantearlas nos reunimos y conversamos de las acciones que tomaríamos para 
alcanzar cada uno de los objetivos. Considerando que somos una empresa de 
reciente creación nos basamos en poner estrategias para ampliar nuestra base de 
clientes, consiguiendo nuevos y reteniendo a los ya existentes por medio de un 
buen servicio. Por otro lado también se buscó el tener el mejor de los personales, 
motivado, con afinidad hacia la empresa y frecuentemente motivado. 
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Los resultados saltan en las siguientes gráficas, ellas muestran el crecimiento de 
ventas en la empresa aplicando las estrategias de la empresa. 


































En las tablas y gráficas anteriores podemos ver un análisis de ventas por mes de 
cada año que tiene la empresa. En las tablas que se realizaron podemos 
encontrar un cálculo de porcentaje por mes de ventas, el porcentaje que 
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representan las ventas por mes en relación con el total general y se representa 
con flechas cuando aumenta, disminuye o se mantienen las ventas en cada 
periodo mensual.  
Tomando en cuenta estas estadísticas resumo que la empresa Customs Handling 
Zai está cumpliendo con sus primeros tres objetivos establecidos, ya que como se 
observa en las tablas y gráficas, las ventas han aumentado considerablemente 
mes con mes durante los tres años que tiene la empresa, esto se logró porque se 
aplicaron adecuadamente las estrategias establecidas.   
Por el lado del personal se obtuvo un crecimiento actualmente constante. En la 










En resumen, lo anterior refleja el crecimiento en ventas y personal que ha tenido la 
empresa Customs Handling desde su inicio, en 2015 solo evaluamos 4 meses en 
ventas y observamos que hubo un aumento de ventas de un 100 % a un 167 % en 
estos meses, las ventas se generaron únicamente con la contribución que 
hacíamos los socios fundadores a la empresa, en este año no se contaba con una 
estrategia de ventas para aumentar la captación de los clientes, en noviembre de 
este mismo año se contrató al primer empleado que es egresado de la UAEM, nos 
apoyaba a elaborar toda la documentación necesaria para realizar un despacho, 
era tramitador etc. Para 2016 tuvimos un incremento constante de ventas, lo 
mismo sucedió en 2017, pero para este año las ventas ya tenían un incremento 
del 433% y la persona que contratamos ya no daba los mismos resultados que al 
inicio pues el aumento de ventas le generaba más trabajo, es por lo que 
contratamos a otro egresado de la UAEM para que apoyara al desarrollo de las 
operaciones fuimos teniendo.  
Para 2018 las ventas de la empresa siguen aumentando, esto nos obligó a 
contratar a más personal y hoy en día la empresa cuenta con 3 personas 
egresadas de la UAEM que se encargan del desarrollo de las operaciones que 
tenemos en la empresa, 1 persona egresada de la UAEM encargada de las ventas 
la cual nos genera de 5 a 7 operaciones por semana. Además, tenemos 3 
personas que realizan prácticas profesionales (alumnas de la UAEM) que ya son 
capaces de aplicar sus conocimientos adquiridos en las operaciones que 
realizamos en la empresa. 
Los egresados de la UAEM que fueron contratados en 2015, 2017 y 2018 siguen 
laborando con nosotros, nos comentan que se sienten muy a gusto con el 
ambiente laboral porque siempre estamos preocupados por su bienestar, 
crecimiento profesional, el sueldo que perciben es justo, tenemos comunicación 
constante con ellos, realizamos actividades de convivencia, tomamos en cuenta 
sus opiniones, no hay favoritismo con ningún empleado, hay aumento de sueldo 
dependiendo a sus actividades y que los apoyamos si tienen algún problema 
personal o económico.   
87 
 
Las personas de prácticas profesionales perciben un ambiente tranquilo y les 
gusta estar en la empresa por que comentan que no solo están aprendiendo todo 
lo relacionado al comercio internacional sino más también un poco de todo lo que 
realiza cada área de la empresa, además de que se les da un apoyo económico. 
Los empleados contratados tienen una capacitación constante, que les permite 
tener mas conocimientos para poder realizar su trabajo con mayor confianza.  
Para Customs Handling los empleados son una parte importante para el 
crecimiento de la empresa, por lo que  procuramos tengan un ambiente laboral 
óptimo y que cuenten con las condiciones necesarias para el desarrollo de sus 
actividades.  
 ALCANCES  
7.1  Inversión de capital y esfuerzo 
La inversión es cualquier instrumento en el que se depositan fondos con la 
expectativa de que genere ingresos positivos y/o conserve o incremente su valor. 
(Gitman, Lawrence J.2009, p.37). 
La inversión de capital es un término utilizado para saber en qué se designará el 
dinero, esto es importante para entender las cuentas de una empresa. Se utiliza 
para inversión de un nuevo negocio o como inversión a largo plazo, adquisición de 
una oficina nueva, un nuevo almacén o la renovación de la maquinaria.  
Cuando se decidió abrir la empresa iniciamos con una inversión de capital de 
$100,000 este recurso lo aportamos por partes iguales los socios de la empresa, 
empezamos a planear en que se iba a invertir el capital con el que contábamos, 
por lo que decidimos invertirlo en los siguientes aspectos: 
 Renta de una oficina  
 Mobiliario  
 Equipo de Cómputo  
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 Destinamos una parte del recurso para las 2 primeras quincenas de 
nuestros sueldos (Para los 3 socios fundadores).  
Los esfuerzos realizados fueron: 
 Ahorramos día con día para tener el capital de inversión para la 
empresa 
 Los socios realizábamos todo lo necesario para que las operaciones de 
nuestro único cliente se le entregaran en tiempo y forma. (realizar 
documentación, despachos en aduana) 
 Invertimos tiempo para actualizarnos sobre temas de comercio exterior  
 Reducimos gastos personales  
 
Para aprovechar al máximo nuestra inversión decidimos replantear nuestra 
estrategia de venta con el único cliente que teníamos, esto nos permitió tener en 
los dos meses siguientes de la apertura, la liquidez para poder contratar un 
empleado.  
7.2 Aplicación de los conocimientos del plan de estudios 
Sabemos que es muy importante aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de 
la licenciatura en una empresa, ya que esto da paso a la mejora de las 
organizaciones, en específico hablaré sobre como apliqué los conocimientos en la 
empresa Customs Handling Zai.  
Cuando fundamos la empresa forzosamente tuvimos que tener conocimiento de 
estas cuatro materias en específico:  
 Administración  
 Derecho Aduanero Mexicano I y II 
 Taller de Clasificación arancelaría  
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 Taller de Incoterms  
 Marketing Internacional I y II  
Administración: Los conocimientos adquiridos en esta materia me ayudaron para 
realizar los procesos de planeación estrategia de acuerdo con la misión y visión de 
la organización, así como aplicar técnicas de negociación, manejo de conflictos 
para apoyar el desarrollo y talento de los empleados. Me permitió plantear 
procesos para que brindemos un servicio con eficiencia y eficacia.  
Pero lo más importante y la base de tomar clases de esta materia fue que cuando 
iniciamos el negocio ya podíamos, planificar, organizar, dirigir y controlar procesos 
administrativos de ésta. Más aún, el conocer un poco de la administración de 
recursos humanos coadyuvó a efectivamente encontrar el personal afín a la 
organización.  
 Derecho Aduanero Mexicano I y II 
Para poder realizar operaciones de comercio exterior en México se tiene que 
conocer su legislación, esto con el fin de que sean aplicadas de una manera 
adecuada y así evitar tener problemas legales para la empresa. En esta materia 
pude conocer bajo qué base legal se rigen las importaciones y exportaciones 
aplicando conocimientos de Ley Aduanera, Ley de comercio exterior, Ley Federal 
de Derechos, Ley de impuestos generales de importación y Exportación, los 
requisitos que se necesitan para realizar operaciones, regulaciones y restricciones 
no arancelarias respecto de prácticas desleales, cuotas compensatorias, reglas de 
origen en los tratados internacionales en materia de libre comercio.  
Aplicando estos conocimientos se ha logrado obtener el acreditamiento de la legal 
estancia de las mercancías, saber de los requisitos que se requieren para realizar 
un despacho aduanero, saber que es el mecanismo de selección automatizada y 
cómo actuar si las mercancías tuvieran reconocimiento aduanero.  
Taller de Incoterms y Taller de Clasificación Arancelaría  
Estas asignaturas van muy de la mano, ya que, para realizar una cotización, una 
importación o exportación se requiere de tener conocimientos de estas dos 
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asignaturas. Lo que aprendí en estas asignaturas fue utilizar la ley de impuestos 
generales de importación y exportación, comprender las notas explicativas de la 
tarifa arancelaria de la LIGIE, conocer cuántos tipos de Incoterms existen, pues 
son las reglas internacionales para la interpretación de los términos comerciales.  
Principalmente utilicé estos conocimientos para realizar cotizaciones a los clientes, 
en su mayoría la empresa tiene clientes que nunca habían realizado importaciones 
y se les tiene que explicar los elementos que contienen nuestras cotizaciones. 
Lo primero que se tiene que buscar para realizar una cotización es la fracción 
arancelaria del producto que se va a importar, esto es indispensable, ya que 
identifica el arancel que se tiene que pagar por producto al ingresarlo al territorio 
nacional, también determina las regulaciones arancelarias y no arancelarias que 
impone México. Cuando ya se tiene determinada la fracción arancelaria se busca 
bajo que termino internacional ingreso al país, esto para saber cuáles son las 
responsabilidades tanto del comprador como del vendedor, la mayoría de nuestros 
clientes maneja términos CPT, CIP ya que se sobre entiende que manejando 
estos términos el flete ya viene incluido en el valor de la factura y así no se 
incrementan sus impuestos. 
Marketing Internacional I y II  
En la apertura de la empresa era fundamental captar clientes ya que solo 
contábamos con uno, los conocimientos adquiridos en esta asignatura me 
permitieron crear una estrategia de ventas para aumentar los clientes, identificar 
las necesidades de los clientes para que ellos decidieran realizar sus servicios de 
importación y exportación con Customs Handling y no nuestra competencia. Se 
logro identificar nichos de mercado que nuestra competencia no estaba cubriendo, 
evaluación de precios de la empresa y de nuestra competencia para así poder 
darle un valor agregado al servicio que estamos brindando. Aplicando 
correctamente los conocimientos puedo decir que la empresa ha crecido en ventas 
año con año y nos permite tener una buena reputación con nuestros clientes 
nuevos y los que ya tenemos fijos. Como empresa hemos logrado captar la 
atención de clientes chinos que hoy en día nos permite llevar sus operaciones de 
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comercio exterior, esto identificando sus necesidades y poder ofrecerles una 
estrategia que les permita competir con sus compatriotas.  
 
7.3  
Resultados reflejados en los estados financieros efectivos 
Para E. Gálvez Azcanio: Los estados financieros son los documentos 
primordialmente numéricos, elaborados y forma generalmente periódica, con base 
en los datos obtenidos de los registros contables, y que reflejan la situación o el 
resultado financiero a que se ha llegado en la realización de las actividades por un 
periodo, o una fecha determinada. 
De acuerdo con el autor Elizondo López 2005: Los Estados Financieros son los 
documentos suscritos por una entidad económica en el cual se consignan datos 
valuados en unidades monetarias, referentes a la obtención y aplicación de 
recursos materiales. 
Tomando en cuenta los conceptos de estos autores podemos resumir que una 
empresa debe tener una adecuada contabilidad para la toma de decisiones, esto 
depende de los estados financieros de la empresa (Estado de resultados, Balance 
General). Es por ello por lo que se presentan las ventajas y desventajas de tener o 
no un estado financiero en la organización.  
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Ventajas de tener Estados Financieros en la Empresa 
 Muestran el estado actual en que se encuentra la empresa en términos de 
solvencia y liquidez. 
 Garantía para futuros créditos  
 Apalancamiento financiero ante cualquier eventualidad que enfrente la 
empresa. 
 Cumplimiento de uno de los requisitos para postularnos en licitaciones 
públicas o privadas  
 Tenerlos oportunamente permite tener respuesta ante el SAT en tiempo y 
forma. (Declaración de impuestos). 
Desventajas de tener Estados Financieros en la Empresa 
 No permite tener una buena toma de decisiones para la organización  
 No hay personalidad jurídica ante alguna organización 
 No hay información que presentar en el SAT para la declaración de 
impuestos. 
 No poder planear ni presupuestar gastos, ingresos y por lo consecuente no 
sabríamos si la organización cuenta con utilidad o perdida. 
 No permite tomar decisiones sobre inversiones. 
 Customs Handlig es una empresa de recién creación, que lleva 3 años en el 
mercado brindando los servicios de agencia aduanal y para esta es muy 
importante saber la liquidez en términos financieros, es por ello que se realizan 
año con año. 
En el estado de resultado de Customs Handling se refleja los siguiente: 
 Ventas netas: Son la facturación al cliente por las operaciones  
 Costo de Venta: Inversión realizada para que se lleve a cabo, es decir una 
vez que nos hacen llegar a la cuenta del banco la “parcialidad” tomamos de 
ahí para pagar los gastos de operación. 
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 Utilidad bruta: La venta menos lo gastado en su totalidad, deducible o no 
deducible, le llamamos utilidad o profit. 
 Utilidad (pérdida) en operación:   Diferencia entre lo facturado y lo vendido.  
 Utilidad (pérdida) antes de impuestos a la utilidad. 
 Utilidad (pérdida) neta del ejercicio. 
La imagen 24 representa el estado de resultado del 01 de enero al 31 de 
diciembre 2017 de la empresa Customs Handling Zai SA de CV, con cifras 
expresadas en pesos. 
Observaremos que en ese estado de resultados las empresas que tuvo una 
pérdida neta del ejercicio de $ 87,138.00. Esto no quiere decir que la empresa 
estuviera mal económicamente, sino que en esos momentos muchos de nuestros 
clientes aun no pagaban el total de sus operaciones y la empresa tuvo que 
financiar, al pagar los clientes el total de sus operaciones la empresa recupero su 









En el Balance General de la empresa Customs Handling se refleja lo siguiente: 
Activo Circulante 
 Bancos: Al cierre del año, el dinero que tenemos en la cuenta, conciliando 
movimientos en tránsito. 
 Deudores diversos: El dinero que hemos dado a los operativos para que 
realice pagos a cuenta de. 
 Clientes (Cuentas por cobrar): El importe que nos deben nuestros clientes 
al momento del cierre y nos han pagado. 
 Iva Acreditable: Este IVA se obtiene de las operaciones, que vienen a 
nombre de Customs y que fueron pagadas vía transferencia o cheque. 
Activo Fijo  
 Maquinaria y equipo: La inversión en maquinaria para que el negocio 
funcione de acuerdo con las tasas emitidas por la ley.  
 Equipo de Computo: La inversión en computadoras, lap top, impresoras, 
programas con licencia etc. 
 Depreciación acumulada de maquinaria y equipo: La baja de valor y 
aplicación a gastos mes a mes, por la tasa autorizada por el SAT. 
 Depreciación acumulada mobiliario y equipo de oficina: Generalmente su 
saldo es en rojo baja de valor y aplicación a gastos mes a mes, por la tasa 
autorizada por el SAT.  
Pasivo Circulante 
 Proveedores (cuentas por pagar): El importe que le debemos a nuestros 
proveedores y aun no les hemos pagado. 
 Acreedores Diversos: Los adeudos a los socios  
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 Impuestos por pagar: Se provisiona la deuda por los impuestos ISR y 
retenciones que no se hayan pagado. 
 IVA por pagar: Se provisiona la deuda por los impuestos IVA y retenciones 
de IVA que no se hayan pagado. 
Capital  
 Capital social: Esta cifra debe cuadrar contra el acta constitutiva 
 Resultado de ejercicio anterior: Se van registrando utilidades generadas 
y acumuladas. 
 El resultado del ejercicio: En este campo se contabiliza la pérdida que 
se tuvo en 2017. 
Ver imagen 25 que representa el Balance General de la empresa 





En resumen, los Estados Financieros son una fotografía sencilla de lo que un 
empresario tiene en la fecha en que se elabora, no sólo su cálculo es fundamental 
para el negocio, sino que también su presentación será vital para una correcta 
interpretación y entendimiento de parte de todos los involucrados. En la siguiente 
















Como se puede observar en estos estados, la empresa Customs Handling Zai es 
una empresa rentable a tres años de su operación y de crecimiento constante, con 
un rumbo definido y con amplias perspectivas de mejora constante. 
  
7. Impacto de la experiencia profesional  
Cuando decidí estudiar la Licenciatura en Comercio Internacional no imaginé que 
sería tan difícil encontrar un trabajo relacionado a mi carrera, es todo un proceso  
realizarte como profesionista, desde que empiezas a buscar una empresa que te 
permita realizar tus prácticas profesionales, hasta el conseguir un empleo. Mi 
experiencia profesional empezó realizando  prácticas profesionales en un empresa 
donde te pedían tuvieras por lo menos los conocimientos básicos para poder estar 
ahí, los cuales no los tenía del todo, solo contaba con algunos conceptos y me 
daba una idea de lo que era una operación de importación y exportación, no 
querían aceptarme porque para la empresa  mis conocimientos no eran los 
suficientes para poder apoyarlos y a quien me entrevisto le dije que tenía muchas 
ganas de aprender, que tenía la capacidad para poder aprender lo necesario para 
apoyarlos en las actividades de la empresa.  
Me dieron la oportunidad de poder realizar mis prácticas profesionales. Con el 
paso del tiempo aprendí a realizar todos los procesos que se necesitan para un 
despacho en aduana, así como saber toda la documentación necesaria que se 
necesita presentar para esto. La mayor complicación que tuve fue que el jefe que 
tenía en esos momentos me presionaba mucho, ya que había cosas que no sabía 
y las tenía que investigar por cuenta propia; mi jefe quería soluciones de un día 
para otro, tuve que recurrir algunos de los profesores de la UAEM para que me 
asesoraran sobre lo que tenía que realizar, esto me fue de mucha ayuda porque 
estos profesores tenían la experiencia necesaria para darme una guía.  
Terminando mis prácticas profesionales en esa empresa me propusieron 
quedarme a trabajar con ellos porque había adquirido tal conocimiento que no solo 
sabía del manejo de las operaciones, sino también vendía el servicio, daba 
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asesoría a los clientes, atención a clientes etc., era para ese entonces una 
persona capaz de resolver y realizar cualquier actividad que me dejaran hacer.  
Durante el periodo que estuve laborando con ellos, empecé a tener problemas con 
los jefes porque cada día me pedían más y más trabajo que yo no podía hacer 
porque no me daban las herramientas necesarias para realizarlo.  
Es por esa situación que nos reunimos otros dos de mis compañeros y yo, para 
platicar que ya no podíamos seguir así y decidimos tener nuestra propia empresa 
para no padecer lo que vivíamos día con día. 
Cuando surge Customs Handling no teníamos la más mínima idea de cómo poder 
conseguir más clientes, pero la necesidad de tener crecimiento en la empresa me 
obligó a pensar el cómo lo haríamos y empecé a buscar clientes por internet. No 
fue fácil, ya que para conseguir un cliente más me tarde alrededor de 1 mes y 
medio, gracias a ese cliente pudimos crecer más, él nos empezó a recomendar 
con otras personas (a esto le llamamos publicidad de boca en boca), empezamos 
a crecer un poco, de 1 cliente pasamos a 3 en los primeros 4 meses. Al llegar a 
enero de 2016 las cosas se complicaron porque no teníamos la solvencia 
económica para cubrir los gastos de la empresa así que decidí tomar un préstamo 
personal que me ofreció una institución bancaria para poder invertirlo en la 
empresa. Esto nos permitió invertir un poco en publicidad y cuando llamaban los 
clientes yo los atendía, adquirí tanta capacidad que de 10 clientes que llamaban 
en 1 semana 7 de ellos los cerraba. Aunque teníamos publicidad yo no dejaba de 
buscar clientes por internet, esto ayudó mucho al crecimiento de nuestra empresa.   
Hoy en día soy la socia que aporta el 85 % de los clientes a la empresa, adquirí 
experiencia profesional para lograrlo y no solo eso, también pude ver la capacidad 
con la que cuentan los egresados de la UAEM Nezahualcóyotl para darles una 
oportunidad de empleo y con esto el 95 % de nuestra plantilla es egresada de la 
UAEM NEZAHUALCOYOTL, cabe resaltar que ese porcentaje de empleados es el 
que ayuda día con día al crecimiento de nuestra empresa. 
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Resumo que es fundamental que las empresas den la oportunidad a los 
egresados para que adquieran experiencia profesional, nuestra empresa apuesta 
a ellos porque tienen siempre las ganas de crecer y desarrollarse 
profesionalmente. 
El esfuerzo realizado ha ido en buena dirección y eso confirma la capacidad 
personal que poseo como Licenciada en Comercio Internacional, dado que lo 
aprendido me ha alcanzado tanto para ser operativa en el área de las aduanas, 
como para ser una empresaria tentable y tener este negocio que me permite 
desarrollarme en conjunto con mis compañeros de la UAEM. 
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